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RESUMEN

La organización Parques Artesanales Meta, expone falencias en su modelo administrativo
del panorama actual, se ha desarrollado este trabajo investigativo con el objetivo de generar
distintas estrategias que logren solucionar las problemáticas que se presentan a nivel interno
de la empresa como generar un horizonte objetivo para el proyecto, crear una identidad
conjunta que logre fortalecer la cultura de trabajo y mejorar el planteamiento de estrategias
en los distintos periodos futuros que enfrentara la empresa y a nivel externo, mediante la
enseñanza de herramientas que permiten el monitoreo del entorno para identificar factores
de alta influencia para la organización y como aprovecharlos o mitigar sus efectos.
Mediante la realización de un análisis empresarial, se logran identificar y clasificar
fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que facilitaron la formulación de las
distintas estrategias que buscan mitigar las problemáticas que pueden llevar al fracaso o
estancamiento de la empresa en el mercado y así mismo, lograr demostrar la importancia de
la planeación estratégica en las pequeñas empresas para mejorar su participación en el
mercado, creación de valor agregado en la oferta de la propuesta y generar mayor robustez
en la cultura interna de la empresa basado en la eficiencia y compromiso.

INTRODUCCIÓN

La presente investigación realizada en la organización Parques Artesanales Meta, ubicada
en la ciudad de acacias, en el departamento del Meta, Colombia. propone un plan
estratégico que provea a la empresa de una ventaja competitiva en el sector comercial de las
artesanías colombianas en madera. Esta planeación tiene como objetivo la generación de
estrategias que permitan garantizar la supervivencia y mejore el posicionamiento en el
mercado, mediante el reconocimiento de su razón social, aporte en su entorno, entre otros
factores internos que tienen una gran influencia en el desarrollo de la actividad comercial y
aspectos externos a la organización, los cuales tienen un impacto directo o indirecto en la
productividad y no pueden ser controlados por sus directivos.
La importancia de la formulación de estrategias en el campo empresarial, ha tomado mayor
relevancia con el paso de los años, debido a las tendencias de consumo que van
evolucionando constantemente y la alta variabilidad en el comportamiento de los mercados
contemporáneos, por esto, es prioridad para los administradores de empresas conocer su
identidad como organización y estudiar el ámbito en el cual la empresa desarrolla su
actividad comercial. Para esta propuesta, se tomó como referencia distintos documentos
que tomaron como eje referencial la temática de mejoramiento estratégico y su
implementación a través del análisis del panorama en el que se encuentra la empresa,
adicionalmente, se implementaron herramientas de diagnóstico organizacional con el fin de
evaluar e identificar las necesidades de mayor importancia en Parques Artesanales Meta.
Una organización que ha perdurado en el tiempo gracias a prácticas empíricas en su modelo
de producción y comercio por parte de la señora Ruth Stella Martínez, sin embargo, el
desarrollo y crecimiento de una empresa debe estar fundamentado en planes de acción.
Esta investigación se enfocó en la descripción de características cuantitativas y cualitativas
gracias al acompañamiento y la observación directa de las actividades empresariales,
consulta documental respecto a la planeación estratégica y filosofía administrativa basados
en la concepción de Fred David.

Se realizó un análisis interno y externo mediante la creación de matrices de diagnóstico y
formulación estratégica para el fortalecimiento en su posicionamiento y el aumento de las
utilidades en la organización.

1. Titulo:

Propuesta de un plan estratégico para la organización parqués artesanales meta, en la ciudad
de Acacias, Colombia.

1.1 Línea de investigación:

Gestión, Administración y Organizaciones.

2. Problema:

2.1 Formulación del problema:

La problemática surge al observar la antigua conformación interna de la organización, la
obtención de bajos márgenes de ganancia registrados en continuas entregas a clientes y el
poco uso de herramientas administrativas que le permitan definir y alcanzar un horizonte
objetivo. La idea de negocio se enfoca en la comercialización del producto conocido como
parqués tridimensionales en madera.
Un juego de mesa muy conocido en el territorio colombiano, diseñado con una forma
circular, con una elevación en su centro, similar a una pirámide. La jefa encargada, es la
señora Ruth Stella Martínez Torres;

Debido a la observación de los procedimientos empíricos de su trabajo y la falta de
planeación de estos, se llega a la conclusión de que se presentan falencias e incoherencias a
falta de análisis de factores internos que puedan afectar la integridad de su organización.
Entre los factores, se pueden identificar: la estructuración que presenta la organización no
está definida correctamente, lo que supone una carencia de identidad, incumplimiento de
horarios de trabajo, (manejo de un esquema informal laboral, debido a que el trabajador es
también ama de casa).
Ausencia de áreas funcionales, objetivos y demás factores que permitan una visualización
del futuro al cual la compañía quiere llegar. Aunque estas inconsistencias se vienen
presentando desde el origen del proyecto, su punto más alto se percibe al inicio del año
2017, con el cambio de lugar de trabajo a la ciudad de Acacias, Meta. Una ciudad más
distante con los clientes, esto, generó un aumento en los costos de arrendamiento del taller,
transporte de las materias primas y en el valor de distribución. La estructura interna de la
idea de negocio consta de cinco personas, en donde, la jefa encargada y un asistente tienen
como responsabilidad la selección de materia prima, corte de piezas en madera, lijado,
pegado, perfilado, ensamble y lacado del producto. Las entregas a distribuidores se realizan
en la ciudad de Bogotá, Colombia. Responsabilidad que recae en los demás integrantes.
Esta actividad se compone del empaquetado en cajas de cinco unidades, entrega y debida
facturación (aunque esta no lleva un control económico óptimo).
Factores que disminuyeron las ganancias de las ventas de los parqués en un porcentaje
considerable. Para ello, esta propuesta dirigida en la creación de un plan estratégico. Hacer
uso de una estrategia, permitirá la identificación de las falencias exactas y los factores
protagonistas que imposibilitan el crecimiento y afianzamiento de la organización,
mediante la formalización de unos objetivos claros, cuantificables y cualificables. Su
función, será establecer en el futuro de la organización un horizonte alcanzable, facilitación
de su gestión, administración y control en los procesos internos. Para ello, se analizará el
entorno interno y externo mediante el uso de matrices de investigación.

Estas herramientas también estarán enfocadas en analizar qué características son de mayor
relevancia y que valor agregado posee la idea de negocio en el entorno comercial donde se
desarrolla, para detectar oportunidades y amenazas. El entorno artesanal comercial,
presenta un pequeño, pero constante crecimiento debido a que, según datos del ministerio
de industria y turismo, este sector representa un 15% en la generación de empleo en el
sector nacional manufacturero, lo cual indica un entorno sostenible para el crecimiento de
la organización. (min comercio, industria y turismo).

2.2 Pregunta de investigación:

¿Proponer un plan estratégico para la organización Parqués Artesanales Meta, de la
ciudad de acacias, Colombia, facilitará la identificación y formulación de estrategias, que
le permitan posicionar la empresa y generar utilidades?

3. Objetivos:

3.1 Objetivo general:

Diseñar un plan estratégico para la organización parqués artesanales meta, de la ciudad de
Acacias, Meta.

3.2 Objetivos específicos:



Establecer la situación empresarial actual de la organización y de su entorno.



Identificar mediante las herramientas propuestas en la investigación factores
negativos y ventajas competitivas con las que cuenta Parques Artesanales Meta.



Realizar la formulación estratégica del proyecto Parqués Artesanales Meta, de la
ciudad de Acacias, Meta.



Proponer un plan de evaluación y retroalimentación de los indicadores de desempeño
para la organización

4. Justificación:

Los motivos por los cuales se debe realizar este plan estratégico en Parqués Artesanales
Meta, se fundamentan en el mejoramiento de factores funcionales internos como su
delimitación por áreas productivas, identidad y razón social del proyecto, manejo y control
financiero óptimo, fortalecimiento de su posición en el mercado y estructuración de
objetivos que le permitan tener un horizonte enfocado para su futuro.
Esta propuesta se fundamenta en la percepción que se tiene acerca de la idea de negocio,
como una vista creativa e innovadora de un producto tradicional y muy arraigado a la
cultura colombiana, el cual, con una mejor administración, pueda aumentar su porcentaje
de comercialización en los mercados artesanales.

5. Marco teórico:

La propuesta acerca de la implementación de un plan estratégico, está fundamentada bajo
los conceptos y teorías expuestas por representantes de la planeación y administración
estratégica, quienes definen de distintas maneras los conceptos y metodologías acerca de
esta ciencia. El autor Peter Drucker, en su libro the practice of management afirma que la
planificación estratégica requiere el análisis por parte de los gerentes de la situación de la
organización y el entorno en el cual desarrolla la actividad de la empresa, teniendo en
cuenta factores como capacidad y recursos internos.
Alfred Chandler, explica el concepto de estrategia empresarial como los elementos que
determinan el horizonte objetivo de una empresa en el futuro, la implementación de planes
de acción y asignación de recursos para alcanzarlos. Igor Ansoff, considera a la estrategia
como un hilo conductor, entrelazada en todas las actividades funcionales de la empresa, lo
resume como una regla para la toma de decisiones. Para la comprensión a mayor
profundidad del plan estratégico se diferenciarán el libro de Alfredo Ossorio, Planeamiento
Estratégico. El cual, brinda una perspectiva holística del entorno que abarca la toma de
decisiones planificada en las organizaciones, la formulación estratégica, permite establecer
los pasos con los que se pretende cumplir los objetivos planteados, por lo cual se
fundamentara este proceso bajo la teoría de la acción, expuesta por los autores Weber.
Parsons y Habermas. El autor Agustín Reyes Ponce define el planteamiento como el
establecimiento de un camino conjunto, el cual, está estructurado mediante principios y
conocimientos que lo hacen alcanzable.
Para la conceptualización en el área administrativa, se tomará como referente el libro
administración estratégica del autor Fred R. David, con el objetivo de brindar mayor
claridad en el uso de herramientas y análisis de datos obtenidos. Para el área de
conocimiento humano y su interacción interpersonal con la organización, se fundamentará
en la investigación de Luz M. Vallejo Chávez, en su libro Gestión del talento humano.

5.1 Marco histórico

5.1.1 Historia del parqués en el mundo:

El parqués, ha sido uno de los juegos de azar que más tiempo a acompañado al ser humano
en su historia. Su fecha exacta de origen es desconocida, pero según estudios históricos y
evidencias de civilizaciones antiguas, asocian los inicios de este en el siglo XVI, en el
continente asiático. En la india para ser más precisos y bajo el nombre de Parchís. Este
nombre, hace referencia al termino hindú “pacis”, el cual significa 25, este número hace
referencia a la puntuación máxima que se lograba en el chaupar.
El chaupar es conocido por ser el antecesor del parchís. Este constaba de notables
variaciones en su diseño, aunque utilizaba el mismo esquema de tablero en cruz, su método
de obtención de puntuación para generar el recorrido del jugador, se hacía mediante el
lanzamiento de 25 caparazones de cauri “unas conchas de molusco de vivos colores y
especial brillo que en otro tiempo sirvieron como moneda” (Lanseros, 2010, pág. 3). Su
creador fue el conquistador hindú Akbar I, líder del imperio mogol. Akbar, deleitado por
los jardines con los que contaba su castillo, los cuales, constaban de caminos hechos en
mármol con incrustaciones que formaban una cruz, una bella fuente en el centro y rodeados
de vegetación exótica, obras y tejidos que completaban la decoración, observo un día, que
su función era ser escenario para citas con bellas mujeres o eventos de cacería.
El emperador vio en este escenario, un tablero en el cual jugar con demás caballeros, para
ello, posicionaban a 16 doncellas que irían recorriendo el jardín con base en el resultado
obtenido de lanzar los caparazones de cauri y su objetivo consistía en llegar al centro del
jardín antes que los demás jugadores. Esta lúdica también tenía un simbolismo espiritual y
social, en el cual, se podía tomar al tablero como el camino hacia el paraíso y las acciones
tomadas para lograr alcanzar este destino corrían bajo el criterio moral y deseos del
hombre, es decir el jugador.

No obstante, este tipo de juego en tablero con una cruz como eje central de recorrido para el
jugador, ha sido visto en diferentes culturas y con fechas aún más remotas, aunque sin
mucho reconocimiento como el parchís.
El Nyout, una variante coreana del siglo III y en el cual se encarna a un general chino el
cual, es el centro del tablero, rodeado por 28 caballeros que representan las fichas en el
juego y su objetivo es similar al parchís, recorrer el camino trazado con todas las fichas
antes que los demás jugadores. Dentro de las civilizaciones centroamericanas, también se
ha logrado descubrir juegos similares. Estos datan alrededor del siglo VIII en territorio
conocido por haber sido asentamiento de la cultura maya. Siglos después, durante la
conquista de estos territorios a mano de los europeos, se presencia un tipo de variante
distinta, pero con el mismo tablero en cruz, denominado competencia circulo y cruz. Para el
siglo XIX, durante el trasfondo de la conquista de territorios americanos y transporte de
seres humanos para ser esclavizados, trajo consigo la integración del parchís en América.
Vidal (2018) afirma en su investigación “Estos recursos humanos, fueron los que trajeron
como práctica cultural el juego del Pachisi. “Juego de origen hindú que debió de
introducirse en los países americanos a raíz de la traída de coolies para trabajar en los
ingenios de azúcar y otras plantaciones de las Antillas” (pág. 20).
Una de sus variantes más conocidas y recientes es el Ludo, cuyo significado en el latín es
“yo puedo”. Su jugabilidad es la más semejante al parqués contemporáneo e igualmente es
de origen indio, este es introducido al continente europeo en el año 1896, durante la
conquista del reino británico. De este punto, es exportado a estados unidos años después.
Esta serie de incursiones del juego tradicional por distintas culturas, hizo que sufriera
cambios en su nombre, diseño y reglamento.
“Curiosamente, el Parchís con el tiempo se desarrolló hacia un público infantil al
contrario que lo que ocurrió con el ajedrez, que gracias al carácter de sus jugadores”
(Lanseros, 2010, pág. 6). Este efecto propuesto por la autora lanseros puede ser atribuido al
bajo nivel de complejidad para su desarrollo y la cantidad de jugadores que podían
competir en aquel tablero.

5.1.2 Historia del parqués en Colombia:

El parqués, juego de tradición en la historia colombiana, resulta ser otra variación del
original parchís, según la investigación del autor del trabajo de grado (EL PARQUÉS un
juego entre la innovación y la tradición), Diego Alvira “llegó a Colombia como
consecuencia de los cambios suscitados por las transformaciones de las leyes respecto a la
ilegalidad de la esclavitud y a la penetración del modelo capitalista en la estructura de las
jóvenes repúblicas de Sur América” (VIDAL, 2018, pág. 20).
Esta práctica cultural se introduce luego de los transportes de mano de obra esclava que
laboraría en los cultivos de caña de azúcar, tabaco y algodón. Esta, era traída desde el
oriente del mundo hacia las colonias conquistadas por imperios europeos durante el siglo
XIX, su modificación en el nombre posiblemente se debe al choque entre las lenguas
nativas y las extranjeras al jugarlo, puesto que, en territorio hindú, también puede llamarse
al juego Parkase. Este era una lúdica de entretenimiento y relajación para esclavos coolies
(palabra usada por los británicos para denominar a la mano de obra que era procedente de
territorios asiáticos) y los latinoamericanos. A lo largo de la historia colombiana se han
agregado reglas al método de juego implementado en nuestra cultura, aunque no han sido
grandes cambios, si se han enfocado en aumentar el atractivo y el nivel estratégico de la
jugabilidad.
Inicialmente, la estructura del parqués (el tamaño convencional para 4 jugadores), cuenta
con 96 casillas y 4 cárceles para cada jugador en el tablero, este punto también sirve como
lugar de inicio para las fichas. Se cuenta con 12 casillas que tienen la función de asegurar
las fichas frente a cualquier encarcelamiento.
Cada jugador cuenta con 4 fichas. Para que el jugador logre salir de la cárcel, este tiene 3
lanzamientos en los que debe obtener como mínimo un par es decir que ambos dados
muestren el mismo número. (1:1; 2:2; 3:3; 4:4; 5:5; 6:6). los diferentes resultados pares,
permiten sacar un determinado número de fichas de la cárcel. Con los pares (1:1 y 6:6)
saldrán todas las fichas de la cárcel, con los demás resultados solo lograra liberar 2 fichas
del encierro.

Luego de ello, los turnos corren de modo contrario a las manecillas del reloj y solo se
tendrá una oportunidad de lanzar los dados, solo se puede repetir un lanzamiento al obtener
un par, y sacar del juego una ficha cualquiera al obtener tres de estos consecutivamente.
Algunas de las reglas y modos de juego colombianos más reconocidos son:


DE SEGURO EN SEGURO: Modo de juego en el que solo se puede avanzar en las
casillas de seguro o salida, por lo cual para recorrer el tablero se debe obtener como
resultado 5, 7, 10 o 12 con los dados.



CIELO ROBADO: Aunque la prioridad en el juego es enviar a los contrincantes a
prisión de ser posible con el resultado de los dados, esta excepción dice que, si la ficha
tiene la posibilidad de coronar su llegada a la escalera de salida, puede omitir el enviar a
la cárcel a su rival.



FICHA QUE SALE DE CARCEL: Cuando se saca una ficha de la cárcel, esta no se
puede ser movida sino hasta el siguiente tiro, a excepción de ser la única en juego.



SOPLAR: Esta regla explica que, si un jugador tiene la oportunidad de enviar a la
cárcel la ficha de otro jugador y este no realiza esta jugada, cualquier otro participante
tiene derecho de enviarle a la cárcel esa ficha con la que tenía la opción de encarcelar.



TUTEAR: Su mecánica de juego es la misma, sin embargo, implementa nuevas reglas
de juego. Si el jugador consigue llevar una o dos fichas a la salida o seguro, tutea, una
expresión informal para expresar una repetición de turno. En este movimiento no podrá
enviar a la cárcel fichas contrarias. Al llegar a 3 pares consecutivos en su turno, la
última ficha que movió el jugador tiene inmunidad para ir a la cárcel.

Al ser una práctica lúdica tan arraigada a la historia y cultura colombiana, las reglas se han
propuesto y acogido por los mismos jugadores hasta llegar a ser de conocimiento básico
general. Varias empresas han organizado torneos de este juego, he intentado formalizar su
reglamento, sin embargo, no existe un ente regulador para el parqués. Puesto que cumple
con algunos requerimientos estipulados por Coljuegos “Empresa Industrial y Comercial del
Estado Administradora del Monopolio Rentístico de los Juegos de Suerte y Azar” (dec
4142, 2011). Sigue siendo categorizada como una actividad familiar informal.

5.2 Marco empresarial.

Grafica 1. Parqués tridimensionales en madera. Fuente. Elaboración propia de los integrantes.

La elaboración del marco empresarial tiene como soporte central, el origen y situación
actual de la organización Parqués Artesanales Meta. Esta, es una empresa familiar, cuyo
inicio se presenta a mediados del año 2012, en un taller ubicado en el municipio de tena,
Cundinamarca.
El carpintero Fernando Martínez, un aficionado al parqués que inspirado en un diseño que
observo por internet una tarde de entretenimiento, se decidió a darle una nueva perspectiva
al juego, con un estilo tridimensional he incursionando en el uso de madera como materia
prima. Este proyecto luego se transmitió a Ruth Stella Martínez (hermana), debido al
diagnóstico de un cáncer que termino con su vida. Luego de este acontecimiento la nueva
encargada, traslado la producción de parqués tridimensionales a inicios del año 2017 a la
ciudad de Acacias, Meta y en donde actualmente sigue en labor. El producto recibe el
nombre de parqués tridimensional en madera. Es un juego de mesa muy conocido en la
cultura colombiana, ya que ha trascendido generaciones en la infancia de los ciudadanos. El
parqués está diseñado en forma de pirámide circular, con su centro elevado, este tiene la
función de superficie para lanzar los dados.

Su base es en madera mdf importada de chile, las demás partes como lo son las escaleras,
curvas, cárceles, fichas y llegadas son combinaciones entre madera de árbol flor morado,
teca, café y pino. Este es pintado y lacado mediante compresor para realzar su diseño. Se
fabrican tres tipos de parqués, según el número de jugadores pueden ser de tablero de 4, 6 u
8 puestos.
Su sector de comercialización principal es en el centro comercial de artesanías Pasaje
Rivas, este se encuentra en la Cra. 10 #No. 10 - 54, Bogotá, Cundinamarca. El centro
comercial artesanal fue el primero en ser abierto en la capital y es altamente visitado por
turistas nacionales y extranjeros que se deleitan con los trabajos hechos a mano por
artesanos.

5.2.1 Misión:

Se entiende como el referente que quiere demostrar la organización, su razón de ser en el
mercado y justificación de las actividades que realiza, el autor Fred David expone a la
misión de la empresa como una “afirmación perdurable acerca del propósito que distingue
a una empresa de otras similares. La declaración de la misión identifica el alcance de las
operaciones de una empresa en términos de producto y mercado” (David, 2013, pág. 10).
La definición de este autor, permite identificar a la misión organizacional como la identidad
de la empresa, diferenciándose de su entorno gracias a sus valores, principios, filosofía de
trabajo, prioridades sociales y objetivos como organización en el mercado.
Los autores Wheelen y Hunger, definen este factor como una declaración empresarial, en la
que la organización describe cuál es su lugar en la sociedad y que le proporciona a esta para
su desarrollo. “define el propósito exclusivo y fundamental que distingue a una empresa de
otras de su tipo e identifica el alcance de sus operaciones con respecto a los productos que
ofrece (incluyendo servicios) y los mercados que sirve” (Wheelen y Hunger, 2007, pág.
12).

Dentro de la estructura de la misión, también se abarcan aspectos como el trato a
empleados, tamaño y ubicación, y la delimitación de sus acciones, lo cual la puede
catalogar en una declaración general o específica, según el grado compromiso del proyecto.
Al analizar la definición del autor Humberto Serna en su libro Gerencia Estratégica, este
cataloga a la misión como una formulación de propósitos que la hace diferente a los demás
negocios. Adicionalmente, se aprecia un esquema de preguntas que logran abarcar los
aspectos de identidad que refleja una misión:

Grafica 2. Componentes de la misión. Fuente: Serna, H. (2008). Ilustración de Gerencia Estratégica.



Propuesta de la misión:

“Somos un proyecto artesanal ubicado en Acacias, Meta. el cual se enfoca en realizar de
forma creativa, el juego didáctico reconocido como parqués a base de la integración de
distintas maderas en un modelo tridimensional, con el fin de reavivar tradiciones y
costumbres colombianas de entretenimiento familiar”.

5.2.2 Visión:

Esta denominada como la versión a la cual aspira llegar la organización en el largo plazo,
es una expectativa en la cual, los resultados que obtendrá en su ciclo de vida son los
esperados. Fred David afirma que el establecer una visión para el proyecto es el primer
paso a tomar dentro de la planeación estratégica, debido a su alto impacto en el
compromiso de todo integrante de la organización, esta refuerza la identidad colectiva,
define un horizonte esperado alcanzable en el largo plazo y motiva al desarrollo constante.
La propuesta de este autor se fundamenta en que la visión debe contestar a la pregunta ¿en
qué queremos convertirnos?
La visión de la organización también responde a que es capaz de lograr la empresa en el
mercado, una visión bien estructurada, facilita el modo en el cual los administrativos tomen
decisiones a futuro, ya que propone un logro cuantificable, lo cual reduce la incertidumbre
respecto a que caminos se deben optar para crecer o mantenerse “Los directores generales
exitosos se caracterizan por tener una visión estratégica clara, una fuerte pasión por su
empresa y la capacidad para comunicarse con otros.” (Wheelen y Hunger, 2007, pág. 49).
Complementando estas definiciones, Serna señala varios aspectos a tratar en el momento de
declarar la visión. Esta no puede ser representada en números y cifras, puesto que esto la
delimitaría tanto en crecimiento como en motivación para todos los integrantes.

Esta debe ser estipulada por los cargos más altos del proyecto, señalando la dirección que
quiere tomar la empresa, teniendo en cuenta que se debe establecer un tiempo para su
cumplimiento, debe poseer variables que puedan ser medibles mediante indicadores de
desempeño y evaluación.



Propuesta de la visión:

“Para el año 2022, queremos ser reconocidos como una microempresa familiar, líder en el
mercado regional, enfocada en la fabricación y exportación de parqués tridimensionales en
distintos tipos de madera, de alta calidad y de renombre entre las distintas artesanías de la
cultura colombiana. Llevando a distintos hogares una experiencia histórica, pero con un
estilo renovado al compartir momentos familiares”.

5.2.3 Valores corporativos:

Estos se definen como los principios de conducto, comportamiento y culturalidad que
expresa la organización dentro y fuera de sus límites, estos definen el carácter y la
personalidad como organización en el entorno en el que se encuentra:


RESPONSABILIDAD: En la producción de un producto hecho a mano de calidad y
con materiales de primera.



TRANSPARENCIA: Al ofrecer a nuestros clientes dedicación, sinceridad y trabajo
en equipo reflejado en su compra.

 FELICIDAD: Al brindar momentos de interacción familiar impregnados de sonrisas,
gratitud y cariño que perduran los recuerdos de nuestros clientes.

5.2.4 Estructura organizacional:

Grafica 3. Organigrama de Parques Artesanales Meta. Fuente: Elaboración propia de los integrantes.

5.3 Marco legal

5.3.1 Ley 1014 del 2006:

La ley expresa el apoyo por parte del estado colombiano al fomento del espíritu
emprendedor y la creación de empresas, mediante mecanismos de desarrollo de la cultura
emprendedora en instituciones educativas, fortalecimiento del sistema público y productivo
mediante la gestión de competencias dirigidas a distintas áreas de formación. (básicas,
laborales, ciudadanas y competencias empresariales). Con el fin de aumentar el desarrollo
comercial y productivo, resultado de la creación de micro y pequeñas empresas.

5.3.2 Decreto 2811 de 1974:

Este decreto corresponde al código de recursos naturales renovables y de protección del
medio ambiente. El estado confiere la clasificación de patrimonio común al ambiente,
particulares y demás deben lograr su preservación, regulación, mejoramiento y aceptación
de consecuencias y correctivos según la norma.

5.3.3 Proyecto de ley 14 se 2014:

El objetivo de esta ley, es el establecimiento de una estructura jurídica que brinde derechos
dentro de la rama del trabajo formal, derechos a los artesanos (creadores, sabedores,
gestores y productores). Brinda principios para la profesionalización del conocimiento en
estas prácticas.

5.4 Marco conceptual



Direccionamiento estratégico: Comprende la formulación de las objetivos, metas y
propósitos de la organización, el direccionamiento consigna las finalidades del proyecto



y las plantea en una medida de tiempo, la cual se enfoca en la perduración, el
sostenimiento y expansión de la organización.



Diagnostico empresarial: Método de análisis que permite determinar dentro de una
organización, los factores considerados como fortalezas, debilidades, situación interna
(capacidades en tecnología, producción, talento humano y financiamiento). Aspectos
externos que influyan como como oportunidades o amenazas.



Artesanía contemporánea: Según la empresa Artesanías de Colombia S.A. Define la
define como “producción de objetos útiles y estéticos, desde el marco de los oficios, y
en cuyo proceso se sincretizan elementos técnicos y formales, procedentes de diferentes
contextos socioculturales y niveles tecnoeconómicos”. (Artesanías de Colombia, 2014).

6.

Planeación estratégica

6.1 Definición de planeación estratégica

Esta ciencia moderna, reconocida también por autores como administración estratégica,
enfoca sus objetivos y metodología en la capacitación interna con la que debe contar las
organizaciones para lograr generar un alto grado adaptabilidad frente a la constante
variabilidad que posee el mercado contemporáneo y el comportamiento del consumidor en
su método de decisión.
Tomando como base la concepción del autor David, F, el plan de acción que propone la
planeación estratégica se fundamenta en cuatro pilares: la formulación de estrategias,
proceso que hace referencia a los campos a los cuales la organización desea centrar o
abandonar actividades. La empresa define una identidad colectiva e identifica factores
internos y externos que afectan de manera óptima o deficiente el desarrollo de la
organización. Adicionalmente, se planifica el uso de los recursos que dispone y capacidad
en actividades con las que se cuentan para las nuevas incursiones. La segunda etapa
planteada es definida como la implementación estratégica, en la cual, se estructura un
horizonte objetivo. Para ello, también es necesario establecer una cultura robusta, políticas
y valores corporativos de fácil adopción para el plantel, con el fin de ejecutar de manera
eficiente las estrategias formuladas que encaminaran a la empresa a su futuro deseable.

Finalmente se procede a la evaluación estratégica, para esta última etapa, registra y analiza
el rendimiento que represento los cambios propuestos frente a la realidad percibida en el
registro de datos. Esto a su vez, permite calificar las medidas de desempeño y reestructurar
las estrategias que presenten resultados no óptimos.

Grafica 4. Plan de acción para la administración estratégica. Fuentes: elaboración propia de los integrantes.

La herramienta para la gestión, está enfocada en la priorización de segmentos y factores de
mayor relevancia para la compañía. “recoge la planificación a nivel económico-financiera,
estratégica y organizativa con la que una empresa u organización cuenta para abordar sus
objetivos“ (Galán, 2016).

6.2 Porque implementar un plan estratégico en una organización:

El diseño e implementación de un plan estratégico para una organización trae consigo un
alto número de beneficios. Este le permite a la compañía, crear una identidad conjunta
mejor estructurada, con base en la identificación de fortalezas y debilidades con las que
cuenta la empresa. Su enfoque se centra en el fortalecimiento de las capacidades con las
cuales se cuenta y la identificación de debilidades que no permiten que las operaciones se
lleven a cabo de manera eficiente.

Este proceso también permite minimizar el porcentaje de incertidumbre que puede generar
la formulación y ejecución de nuevas estrategias. El plan estratégico toma en consideración,
factores que inciden dentro del entorno de la compañía y los convierte en variables
calificables y cuantificables.
El proceso facilita la clasificación por prioridad y amplia el panorama en cuanto a
alternativas optimas que logren solventar este tipo de dificultades en menores tiempos de
aprehensión. Este planteamiento es de vital importancia si se considera la naturaleza de los
mercados, su evolución y volatilidad. Una organización que no tiene conocimiento acerca
del mercado en el cual se desarrolla o no se permite el abrir su enfoque a una visión
holística, tiene una alta tendencia a perecer si no tiene el conocimiento que le permita
adaptarse oportunamente, ventajas que ofrece la administración estratégica.
En Colombia, este tipo de herramientas de diagnóstico, formulación y control son muy
poco utilizadas, esto se debe a que su economía se basa en pequeñas empresas (PYMES), y
la gran mayoría de estas desconoce los procesos referentes a la administración estratégica
debido a diversos factores, los más reconocidos se centran en los bajos niveles de
rentabilidad para la contratación de profesionales que los capaciten o el alto porcentaje de
abstención al pago de servicios de consultoría. Debido a ello, su crecimiento empresarial se
ve seriamente afectado o tarda un largo periodo de tiempo en lograrse al desconocer las
herramientas que le permitan formular estrategias. “La administración estratégica puede
renovar la confianza en la estrategia actual de la empresa o resaltar la necesidad de
aplicar acciones correctivas” (david, 2013, pág. 16).

6.3 Herramientas de diagnóstico:



Matriz Pci (perfil de capacidad interna): La matriz de perfil de capacidad interna, es
un método de evaluación enfocado en las fortalezas y debilidades y su cuantía, respecto
al nivel de importancia que poseen los distintos factores a considerar dentro de la
organización en relación con su entorno de desarrollo y áreas funcionales.

Estos factores pueden ser clasificados en el rango de capacidad de trabajo de las
distintas áreas funcionales como direccionamiento, competitividad en el mercado,
financiamiento de la organización, avances tecnológicos o uso de herramientas técnicas
la vanguardia en avances innovadores y el manejo del recurso humano.
El procedimiento de realización de esta matriz de diagnóstico consta de los siguientes
pasos:
1) Recopilación de la información obtenida para la conformación de cada una de las
capacidades con las que cuenta la organización.
2) Diseño de la matriz, en la cual se estructurarán cuatro columnas, en la primera
columna se encontrarán los factores clave concluidos, la segunda se destinará para
organizar estos factores en fortalezas con diferente ponderación, estas pueden ser
calificadas como alta, media o baja. Este mismo proceso es repetido en la tercera
columna para las debilidades. En la última columna se ordenará el impacto que
genera cada uno de los aspectos evaluados.
3) En este paso se procede a evaluar y clasificar cada factor obtenido según el criterio
del autor y la observación de cómo interactúan estos factores con las actividades
que desarrolla la organización.
4) Una vez realizada la tabulación de las distintas capacidades de la matriz, se procede
al análisis de los resultados con el fin de entender los resultados obtenidos del
diagnóstico interno.



Matriz Poam (perfil de oportunidades y amenazas del medio): Recurso
metodológico que permite identificar factores externos de potencial incidencia en el
desarrollo de la organización. Estos son evaluados según el rango de importancia
seleccionado. Con el objetivo de mantener siempre en contacto a la empresa con el
entorno en el que esta se encuentra.

El procedimiento para la elaboración de esta matriz de diagnóstico, es bastante similar
al empleado con la matriz Pci, su estructura como matriz maneja el mismo diseño y solo
varia en la clasificación de los aspectos destacados, pues, al ser una herramienta
enfocada en el ámbito externo de la organización, la taxonomía de estos son
oportunidades o amenazas.
la matriz Poam, no utiliza una calificación por capacidades, usa una división por
factores, los cuales pueden ser: económicos, relacionados con el proceder y manejo de
ingresos y bienes. Tecnológicos, enfocados en la obtención de herramientas, maquinaria
de alto avance innovador.
El tercer factor es el social, cuyo objetivo es el análisis de las personas que conforman
el mercado y el uso de variables de observación como educación, cultura, salud,
demografía entre otros.
Los factores geográficos, son referentes a los recursos y características del espacio de
ubicación de la organización y su relación con el entorno, por último, los factores de
competencia son estipulados por el entorno comercial y su grado de atractividad de la
demanda que satisfacen las demás organizaciones.


Análisis PESTEL: Esta herramienta de análisis brinda a la organización, un amplio
panorama de factores externos que pueden tener una alta relevancia en las funciones de
su organización, este monitoreo del entorno permite identificar oportunidades y
amenazas que pueden presentarse en el ámbito de desarrollo empresarial, lo cual,
posibilita el diseño de planes de contingencia o estrategias enfocadas al crecimiento en
el mercado. Los factores que analiza el modelo PESTEL son los siguientes:

o POLITICO: Este factor, se enfoca en la evaluación de la diplomacia en el
territorio en el cual se desarrolla la actividad comercial y como esto puede
influir

o ECONOMICO: Hace referencia a los movimientos que presenta el mercado
comercial, financiero o de divisas y permite visualizar el comportamiento
monetario y decisiones referentes a este por parte del estado.
o SOCIAL: Conformado por los factores demográficos de la sociedad (cultura,
creencias, dogmas, comportamiento, costumbres entre otras).
o TECNOLOGICO: Son aspectos relacionados con la vanguardia en la
innovación de herramientas y tecnificación de actividades semejantes a los
procesos en los cuales incurre la compañía u adelantos que le puedan beneficiar.
o ECOLOGICO: Son aspectos que comprenden la relación de la actividad
empresarial de la organización con el medio ambiente y todas las repercusiones
que genera en él.
o LEGAL: Comprende el marco legal y la normativa presente en el territorio al
cual, la organización se ciñe para poder desarrollar su actividad empresarial.



Modelo CANVAS: esta herramienta es utilizada como un complemento del
diagnóstico. Esto se debe a que el modelo CANVAS, permite obtener una mejor
interpretación del producto y de la propuesta de valor que ofrece la organización en el
mercado, la cual se centra en la innovación, creatividad y practicidad para su
formulación. El objetivo de este método es centrar la atención en el elemento visual, lo
que le facilite al interprete, analizar y comprender los diferentes factores de vital
importancia que se presentan en la propuesta de valor de su organización.
Para estructurar el modelo CANVAS se deben seguir los siguientes pasos:
1) SEGMENTO DE CLIENTES: En esta casilla, se define el mercado objetivo al
cual, la idea de negocio satisface alguna necesidad importante u oportunidad que
pueda ser explotada para generar beneficio.
2) PROPUESTA DE VALOR: Este planteamiento se enfoca en la solución que
ofrece la organización, a las necesidades que se presentan en el mercado, su
diferenciación, innovación y demás criterios evaluativos.

3) CANALES: Esta casilla evalúa los métodos en los cuales la organización se
enfocará con el fin de distribuir su propuesta de valor en el mercado, o cómo será el
proceso de publicidad para darlo a conocer.
4) RELACION CON LOS CLIENTES: establece el modelo de comunicación e
interacción que se propone con los clientes con el fin de conocer mejor al mercado
en el cual se está desarrollando la actividad, en este ítem, también se hace referencia
al marketing mediante redes sociales.
5) FLUJO DE INGRESOS: Es el cuestionamiento centrado en el método por el cual
la organización generara ingresos y las fuentes disponibles con las que se cuentan
para garantizar la supervivencia de la idea en el mercado de consumidores.
6) RECURSOS CLAVE: En este espacio, el autor del CANVAS debe detallar los
insumos y materias primas necesarias para la producción de su propuesta de valor.
7) ACTIVIDADES CLAVE: Se definen los planes de acción y procedimientos de
mayor importancia para el funcionamiento de la empresa y su creación de valor para
la marca.
8) SOCIOS CLAVE: Esta casilla, recopila organizaciones, personas o grupos, con los
cuales seria primordial crear alianzas estratégicas que fortalezcan o beneficien la
idea de negocio, impulsándola o posicionándola con mayor fuerza.
9) ESTRUCTURA DE COSTOS: Comprende una estructura de gastos económicos
en los que se incurren para llevar la idea de negocio al mercado.

7

Diseño metodológico:

7.1 Enfoque de la investigación

El enfoque de investigación del trabajo de grado es cualitativo de alcance descriptivo con
muestreo no probabilístico por conveniencia.

7.2 Investigación cualitativa:

Según la definición del autor Sampieri, la investigación cualitativa se enfoca en
comprender las situaciones poco recurrentes y fenómenos, explorándolos desde la
perspectiva de los participantes en un ambiente natural y en relación con su contexto. El
enfoque cualitativo se selecciona cuando el propósito es examinar la forma en que los
individuos perciben y experimentan los fenómenos que presenta su entorno, profundizando
en sus puntos de vista, hipótesis, interpretaciones y significados. Esta herramienta ofrece la
posibilidad de generar una metodología.

7.3 Diseño de investigación:

El diseño de investigación para el presente trabajo es con el método concluyente cualitativo
de alcance descriptivo con muestreo no probabilístico por conveniencia, porque facilitará la
identificación y formulación de estrategias, que le permitan posicionar la empresa y generar
utilidades.

7.4

Investigación concluyente:

“La investigación es un conjunto de procesos sistemáticos, críticos y empíricos que se
aplican al estudio de un fenómeno o problema.” (Sampieri, 2014, pág. 4). Esta técnica
enfocada en la obtención y análisis de datos concluyentes, supone una mayor
profundización y observación holística. Esto se debe, al uso de términos y herramientas de
recolección de información con fines cualitativos, cuantitativos y estadísticos. Este método
científico, permite el proceso de comprobación de hipótesis formuladas, cuyo objetivo es el
intento de respuesta al origen de fenómenos del entorno, predecir el futuro y la toma de
decisiones frente a un posible panorama de resultados.

7.5

Estudio descriptivo:

(García, 2004). Explica que es un estudio que se basa en la observación de un fenómeno en
estado natural, es decir no se interviene o altera de ninguna manera pues justamente lo que
se busca es una aproximación cercana a la realidad del suceso o acontecimiento, lo que este
tipo de estudios pretende realizar es identificar y describir fenómenos por medio de un
proceso de observación posterior medición. Este a su vez se clasifica en transversal y
longitudinal, refiriéndose respectivamente a estudios que intentan realizar un análisis en
corto de tiempo, situándose en un periodo específico de tiempo y a estudios que analizan
uno o más elementos en un periodo más largo de tiempo. De igual manera los estudios
descriptivos se pueden dividir en individuales o grupales, dependiendo del fenómeno a
tratar.

7.6 Población

Es comprendida como la clasificación de gran tamaño de individuos, factores u objetos, los
cuales son foco de investigación y estudio debido a que comparten características como
misma ubicación, comportamiento o rasgos característicos, no obstante, estas son conocida
por ser de gran magnitud en su tamaño en la mayoría de investigaciones científicas como lo
son los censos. “una población es el conjunto de todos los casos que concuerdan con una
serie de especificaciones” (Lepkowski, 2008, citado por Sampieri,2014, pág. 174). La
población para el estudio está concentrada en los integrantes del proyecto Parqués
Artesanales Meta y dos de sus clientes más importantes, esto se debe a que la propuesta está
dirigida a la implementación del plan estratégico y el mejoramiento de la idea de negocio.
Para la muestra no probabilística, se entrevistará a la gerente de la organización y se
encuestaran a tres de los colaboradores del proyecto y a dos de sus principales clientes que
conforman el 10% de los clientes, con el fin de obtener un punto de vista externo al concebido
por el plantel.

7.7 Muestreo no probabilístico:

Se refiere a que “la elección de los elementos no depende de la probabilidad sino de las
condiciones que permiten hacer el muestreo (acceso o disponibilidad, conveniencia, etc.);
son seleccionadas con mecanismos informales y no aseguran la total representación de la
población” (Scharager y Reyes, 2001, p.1). Lo cual significa que no se puede calcular con
exactitud el error estándar de estimación por ende no es posible determinar el nivel de
confianza con que se hace la estimación.
Así la razón por la cual no todos los sujetos poseen la misma probabilidad de ser
seleccionados y por consiguiente no hay una representatividad de todos los individuos en
materia de factores de análisis cuantitativos que reflejen cantidades para observar.

7.8 Fuentes de investigación:

7.8.1 Fuentes primarias:

Contienen información nueva y original, resultado de un trabajo intelectual:


Dentro del campo investigativo primario, se recolectarán datos e información de clientes
comerciantes situados en el centro comercial de artesanías pasaje Rivas (carrera 10 # 1054, centro de Bogotá).



Entrevista presencial con la jefa encargada del proyecto, la señora Ruth Stella Martínez.



Encuesta presencial con el equipo integrador de la idea de negocio.



Encuesta presencial con los clientes seleccionados para la investigación.

7.8.2 Fuentes secundarias:

Contienen información organizada, elaborada, producto de análisis, extracción o
reorganización que refiere a documentos primarios originales:


Biblioteca de la Universidad de la Salle sede Candelaria.



Biblioteca Luis Ángel Arango.



Bases de datos de la Universidad de La Salle.



Trabajo de grado “diseño del plan estratégico para la empresa escuela de fútbol
independiente fc de Bogotá D.C.”



Trabajo de grado “Propuesta para la implementación de una planeación estratégica en la
empresa industrias súper vencedor en la ciudad de Bogotá D.C, Colombia.”



Trabajo de grado “Diseño de plan estratégico para el mejoramiento y posicionamiento
de la empresa JLJ creando en Bogotá, Colombia”



Trabajo de grado “Propuesta para la implementación de una planeación estratégica en la
empresa industrias súper vencedor en la ciudad de Bogotá d.c., Colombia”.



Trabajo de grado “Diseño y propuesta de un plan estratégico para la empresa Lucemar
SAS., de Bogotá D.C.”

7.9 Instrumentos de investigación

7.9.1 Entrevista:

Acto comunicativo que se establece entre dos o más personas y que tiene una estructura
particular organizada a través de la formulación de preguntas y respuestas, “Se define como
una reunión para conversar e intercambiar información entre una persona (el entrevistador)
y otra (el entrevistado) u otras (entrevistados)”. (Sampieri, 2014, pág.403).

7.9.1.1. TABLA 1. ficha técnica de entrevista

Objetivo

Conocer la situación actual en la que se encuentra la organización Parqués
Artesanales Meta, desde el punto de vista de su gerente.

Investigador John Jairo Acosta Martínez
Juan David Ramírez Castro
Helmuth Santiago Suarez Martínez
Lugar

Taller de carpintería (acacias, meta).

Fecha

22 / 11 / 2019

Hora

10:45 pm

Método

Entrevista a larga distancia por medio de llamada telefónica, grabación de
voz.

Herramienta Aplicación de grabación de voz (celular honor 10 lite).
Nombre

Ruth Stella Martínez

entrevistado
Cargo

Gerente de la organización Parqués Artesanales Meta.

Preguntas de ¿Hacia qué tipo de personas va dirigido su producto?
la entrevista

¿Qué rangos de edad tienen los clientes que compran su producto?
¿Por qué cree que los clientes prefieren sus productos?
¿Cómo es la relación con los clientes?
¿Que satisface o solución brinda su producto a los clientes?
¿Cree que los clientes prefieren su producto por la calidad?
¿Cómo se realiza el proceso de entrega de los productos a los clientes?
¿Por qué medio realiza sus ventas?

¿Cómo maneja la relación con sus clientes?
¿Cuenta con beneficios a sus clientes principales?
¿Existe un plan de comunicación post venta con los clientes?
¿Cuál es el producto de mayor comercialización?
¿El precio de venta estipulado, en relación a la competencia directa, es atractivo?
¿Qué recursos implementa para la producción? Ejemplo; talleres, materias
primas y demás herramientas
¿Quién suministra sus materias primas
¿Tiene algún contrato con sus proveedores?
¿Realiza campañas de publicidad para darse a conocer en el mercado?
¿Utiliza redes sociales para vender o publicitar la empresa?
¿Cuáles cree que sean sus mayores debilidades como organización?
¿Piensa en realizar una alianza o unión con otra empresa que le permita llegar a
nuevos clientes?
¿Cuenta con inventarios que le permitan identificar los costos de sus materias
primas?
¿Conoce el costo de producción de sus productos?
¿Cuáles cree que sea sus fortalezas que le han brindado éxito?

7.9.1.2 transcripción de entrevista a la señora Ruth Stella Martínez
Torres, gerente de la organización Parqués Artesanales Meta.

Esta herramienta de recolección de información tiene como objetivo presentar un diagnostico
interno de la estructuración administrativa y desarrollo en el mercado que presenta
organización Parqués Artesanales Meta. Esta investigación permitiría elaborar una propuesta
de plan estratégico, cuya implementación está enfocada en el mediano plazo. El plan
estratégico cumplirá la función estructurar formalmente su organización administrativa y
establezca un horizonte objetivo claro.

INVESTIGADORES: John Jairo Acosta Martínez, Juan David Ramírez Castro, Helmuth
Santiago Suarez Martínez
CÓDIGO: 11152023, 11132238, 11152148
LUGAR: Taller de carpintería (acacias, meta)
FECHA: 22 / 11 / 2019
HORA: 10:45 pm
MÉTODO: Entrevista a larga distancia por medio de llamada telefónica, grabación de voz
HERRAMIENTA: Aplicación de grabación de voz (celular honor 10 lite)
NOMBRE ENTREVISTADO: Ruth Stella Martínez Torres
CARGO: Gerente de la organización Parqués Artesanales Meta.

PREGUNTAS

¿Hacia qué tipo de personas va dirigido su producto?
RTA: Mi producto va a personas… como niños, adolescentes, mayores de edad. También
para personas con discapacidad, y estos juegos los ayuda a estimular el aprendizaje de ellos.
¿Qué rangos de edad tienen los clientes que compran su producto?
RTA: La edad es variable, porque hay niños de 10 años que les gusta mucho la forma de los
parqués. Lo mismo los adultos, por la forma de pirámide…. que es como un reto para que no
se caigan las fichas como el parqués tradicional que ese es plano….
¿Por qué cree que los clientes prefieren sus productos?
RTA: Escogen mi producto al verificar que está fabricado con maderas de alta calidad, se ve
plasmado el arte y la elegancia en la madera.

¿Cómo es la relación con los clientes?
RTA: Es muy bueno, porque ellos reconocen mi destreza al momento de fabricar y entregar
mi producto.
¿Que satisface o solución brinda su producto a los clientes?
RTA: Al comprarlo o darlo de regalo, les gusta, porque es un producto nacional hecho a
mano y es la artesanía hee… que representa nuestra, nuestro ah región, nuestro país, además
ehm, además que, al conocer un producto nuevo y raro… colombiano, y más cuando tu
cliente es extranjero. Es lo bueno.
¿Cree que los clientes prefieren su producto por la calidad?
RTA: Entre más… si lo he comprobado, porque entre más ehh, mejor terminados tengan los
parqués, sobre todo en la madera, la pintura, son mayor… son más llamativos para ellos.
Para mi cliente.
¿Cómo se realiza el proceso de entrega de los productos a los clientes?
RTA: Cuando termino ya mi… cuando yo termino mi producto y pasa al empacado, los
entrego personalmente, para que vean la calidad en que está… en la calidad y que estén en
buen estado del viaje, ya que es lejos de donde los fabrico…. estoy en Acacias, Meta y pues
lo entrego en Bogotá. Y ahorita que estuvo cerrada la vía, toco 16 horas, porque toco por
Sogamoso. Pero ahí se demuestra mi responsabilidad con los clientes.
¿Por qué medio realiza sus ventas?
RTA: Por medio de llamadas, o yo misma voy al sitio de… de ventas y los promociono. así.
¿Cómo maneja la relación con sus clientes?
RTA: Pues ehmm, mire, ehh la relación es muy buena, es chévere porque tiene uno que tener
tiempo para ellos, ehm, buen genio. Es primordial sacarles una risa antes de entregar o vender
el producto, así es como una motivación.
¿Cuenta con beneficios a sus clientes principales?
RTA: No teniendo en cuenta pues, los beneficios son los precios ehm bajos, que manejo para
ellos, para mi producto ahí en los parqués.
¿Existe un plan de comunicación post venta con los clientes?
RTA: Si porque cuando empiezo a trabajar, lo llamo para saber qué cantidad necesita, para
llevarlos a.… llevarles a sus negocios. Ehm, mirar…que cantidades, de que tamaños, si,
entonces así es que los llamo.

¿Cuál es el producto de mayor comercialización?
RTA: Pues los que más se venden, los parqués son de seis puestos. Son los más llamativos
de todos, entonces esos son los que más entrego.
¿El precio de venta estipulado, en relación a la competencia directa, es atractivo?
RTA: Si porque como se maneja volumen alto, ehm de materia prima, es lo que me permite
fijar un precio más bajo a los directos proveedores y compradores.
¿Qué recursos implementa para la producción? ejemplo; talleres, materias primas y
demás herramientas.
RTA: Mis recursos son en el taller. Maquinaria, sierra, planeadora, cepillo, sinfín, taladro,
trompo de lija. Ehmm, plato de lija. La materia prima… ehm la madera, clases, cedro amargo,
cedro achapo, flor morado, moho, machaco… Y así, esos son los ehm, en la madera y en
pintura, se maneja selladores, pinturas, lacas.
¿Quién suministra sus materias primas?
RTA: Los depósitos de madera trabajan con permisos ambientales y de deforestación, para
evitar… el daño del medio ambiente.
¿Tiene algún contrato con sus proveedores?
RTA: El contrato es verbal, ya que trabajo con ellos, ehm, desde hace artos años, entonces
así es el contrato.
¿Realiza campañas de publicidad para darse a conocer en el mercado?
RTA: Mi producto no necesita de campaña, teniendo en cuenta que es un producto acreditado
por más de quince años. Quien lo empezó a fabricar, mi hermano Fernando Martínez Torres,
al ser el… el pionero de la fabricación del producto.
¿Utiliza redes sociales para vender o publicitar la empresa?
RTA: Si claro, por ser el mecanismo más rápido y vía online…para llegar al hogar
colombiano.
¿Cuáles cree que sean sus mayores debilidades como organización?
RTA: La planeación de tiempo, puesto que en la fabricación del producto es muy preciso y
no tengo la maquinaria industrial necesaria que me permita sacar el producto más rápido.

¿Piensa en realizar una alianza o unión con otra empresa que le permita llegar a nuevos
clientes?
RTA: No, por lo que mi producto está acreditado y mis proveedores y consumidores ya lo
conocen.
¿cuenta con un sistema de administrativo formal?
RTA: No, porque mis cálculos varían mucho
¿Conoce herramientas administrativas para generar estrategias?
RTA: No tengo conocimiento administrativo, porque me dedique a la artesanía. Mi teoría
es…. Prueba y error. Así es para sacar mi trabajo.
¿Cuáles cree que sea sus fortalezas que le han brindado éxito?
RTA: Responsabilidad, honestidad y carisma.

7.9.1.3 Análisis de entrevista

Una vez realizada la entrevista a la gerente de la organización Parqués Artesanales Meta, se
procede a interpretar la información recogida con el fin de diagnosticar y definir qué
problemas posee la organización, igualmente, sus puntos más competitivos con los que
puede lograr diferenciarse en el mercado. Con las respuestas obtenidas de la señora Ruth
Stella Martínez Torres, se logra crear un pequeño panorama de la situación de la empresa.
Se observa que el producto no tiene un mercado delimitado por un perfil especifico de
cliente, ya que la gerente nos explica que su mercado es muy amplio, abarcando a niños de
aproximadamente 10 años hasta adultos de la tercera edad. Inclusive va dirigido a personas
con discapacidades, debido a su naturaleza didáctica, el parqués logra ser una herramienta
de apoyo para el aprendizaje. Una corrección que se sugiere es que en el mercado al cual va
dirigido es distinto a sus clientes, ya que los clientes del proyecto son aquellos
establecimientos de comercialización de artesanías a base de madera, esta no tiene
comunicación con el consumidor final en este proceso.
Sin embargo, se denota que la relación con los comerciantes de artesanías es buena, pues la
dedicación, esfuerzo y calidad del trabajo de la empresa se refleja en el producto terminado.

Este factor, sumado a su gran carisma y modo de hablar con las personas, hace que se haya
logrado un buen posicionamiento en el mercado, con difícil riesgo de pérdida de este
beneficio por su experiencia y trato durante tantos años. La seora Ruth, también nos explica
que ha logrado mantener esta idea de negocio, gracias a que el cliente logra percibir un alto
nivel de detalle y calidad en los parqués a comparación de las demás alternativas del
mercado. Ella explica que los beneficios que ofrece para afianzarlos es una relación
transparente en donde el trabajo pulcro es el que habla y convence en la compra. Esta
concepción, fundamentada en hechos históricos de venta de proyecto, permite identificar un
factor robusto de diferenciación, la calidad, la cual le ha permitido enfrentarse a
competencia de costos bajos implementada en productos sustitutos. Dos factores que se han
logrado identificar luego de esta entrevista y se consideran fortalezas que deben ser mejor
estructuradas son las siguientes: En primer lugar, formalmente no se cuenta con un servicio
post venta que permita, generar un seguimiento del producto, su garantía y comportamiento
de la persona que lo adquirió con el paso del tiempo con el fin de recolectar datos
relevantes para mejorar la oferta.
Sin embargo, la señora Ruth Stella Martínez, constantemente está en contacto con los
distribuidores de artesanías a los cuales surte, no solo para definir el volumen de pedido
necesario, sino que, ella conversa con ellos, acerca de que inconvenientes han tenido con el
producto, como se han comportado sus ventas y en caso de un elemento defectuoso, ella
misma realiza el proceso de arreglo. Estas acciones, hacen que el cliente se sienta
importante en la cadena de trabajo, no obstante, la información que se recolecta en estas
llamadas, no es almacenada y analizada para generar estrategia a mediano y largo plazo, lo
cual es un gran error, puesto que se está perdiendo información de gran importancia para
pronósticos y acciones de adaptación ante las variables del mercado. El segundo punto,
fuerte identificado para mejoramiento es que, la gerente se encarga también de realizar las
entregas en la ciudad de Bogotá. Debido al tamaño de la organización no se cuenta con un
gran número de personal, y aquellos colaboradores del proyecto, no son trabajadores de
tiempo completo.

Por lo cual, la señora Ruth, realiza un acompañamiento en el servicio de entrega. Esto
también es favorable, ya que no ay intermediarios entre el cliente y la encargada de la
organización para lograr una comunicación en donde se expresen puntos de vista que
puedan mejorar el producto, añadiendo que se genera una mejor percepción de la imagen de
la empresa si la entrega está acompañada del directivo más importante.
Continuando con este análisis del panorama interno, se logra observar que dentro de los
puntos débiles con los que cuenta esta idea de negocio, se encuentra la inexperiencia en
cargos administrativos de la jefa encargada. Un factor comprensible al observar su falta de
estudios profesionales en esta materia, ya que el sector artesanal no posee grandes
compañías con una estructuración formal como si se logra ver en empresas de otros
sectores comerciales. Esta debilidad desprende otros puntos administrativos útiles que no
son aprovechados o deben ser implementados, como la delimitación de áreas funcionales
que permita una mejor adopción de la identidad y los valores que intenta reflejar la
organización, la falta de convenios o alianzas con proveedores de manera contractual, para
reducir la incertidumbre en cuanto a la variabilidad de los precios de materias primas e
insumos, o la posibilidad de una competencia desleal por parte de sus proveedores con la
alteración de precios, según su poder de negociación en el sector.
Adicional a esto, una alta resistencia al uso de nuevos modelos publicitarios tecnológicos
como la incursión en redes sociales como canal de comunicación con clientes, creación de
páginas web gratuitas, y exposición de los productos en portales online de comercialización
(business-to-business, business-to-consumer) entre otros. Y finalmente el planteamiento de
un horizonte objetivo cuantificable que brinde una meta estable para la empresa que la
motive a un constante desarrollo interno.

7.9.2 Encuesta:

Es un proceso de recolección de información con base en una serie de preguntas objetivas
que tienen como fin definir una opinión general frente a un cuestionamiento. “Los
cuestionarios se utilizan en encuestas de todo tipo, por ejemplo, para calificar el desempeño
de un gobierno, conocer las necesidades de hábitat de futuros compradores de viviendas y
evaluar la percepción ciudadana sobre ciertos problemas como la inseguridad”. (Sampieri,
2014, pág. 217).
se encuestará a los colaboradores del proyecto y a dos de sus principales clientes que
conforman el 10% de los clientes, con el fin de obtener un punto de vista externo al concebido
por el plantel.

7.9.2.1. TABLA 2. ficha técnica de encuesta:

Objetivo

Comprender la percepción que tienen los colaboradores y clientes frente
a la estructura interna que presenta la organización.

Grupo Objetivo

Técnica

colaboradores del proyecto y a dos de sus principales clientes

Aplicación de un cuestionario (encuesta) a tres colaboradores del proyecto
y a dos de sus principales clientes.

Cubrimiento

Taller de carpintería de la organización Parqués Artesanales Meta ubicado
en Acacias, Meta.
C.C pasaje Rivas ubicado en Bogotá D.C, Colombia.

Muestra
Fecha de campo

Tres colaboradores y dos clientes para un total de cinco encuestas.
23 / 11 / 2019

Sexo de los

Hombres y mujeres

empleados:
Edad de los

Entre 20 y 60 años.

empleados:
3:00 pm.

Hora
Encuestadores

John Jairo Acosta Martínez
Juan David Ramírez Castro
Helmuth Santiago Suarez Martínez

7.9.2.2 Resultados y Análisis de la Encuesta Aplicada a los
colaboradores y clientes de la organización Parqués Artesanales Meta.

La finalidad de la aplicación de esta encuesta, está enfocada en establecer un panorama de
la situación actual que presenta la organización Parqués Artesanales Meta, en su estructura
interna proveniente de individuos ajenos a la administración de esta.

7.9.2.3. Resultados de la encuesta realizada a colaboradores y clientes principales.

Gráfica 5: ¿Qué le llama la atención de los productos?

1. ¿Qué le llama la atención de los productos?

precio

calidad

diseño

materiales

Fuente: Elaboración propia con base en los resultados de la encuesta realizada a los clientes y colaboradores.

Al obtener las respuestas de este cuestionamiento, se diagnostica que el valor agregado de
la organización Parques Artesanales Meta, reside en el diseño llamativo de su producto, el
cual abarca un 80%, de las respuestas en cuanto a preferencia de compra. Sin embargo, esta
variable también está ligada a la calidad de trabajo, la cual permite generar este actor
diferenciador en el mercado, posicionándose por encima de productos sustitutos.

Gráfica 6: ¿Está de acuerdo con la relación precio/calidad de los productos?

2. ¿Está de acuerdo con la relación precio/calidad de los
productos?

si

no

Fuente: Elaboración propia con base en los resultados de la encuesta realizada a los clientes y colaboradores.

Para esta pregunta, se observa que el 60% de los encuestados está dispuesto a pagar el
precio comercial por el parques tridimensional, ya que lo concibe como justo en relación al
costo beneficio del producto. El otro 40% que se encuentra en desacuerdo, afirmo que esto
se debe a que la técnica precisa de trabajo en la que se incurre dentro del proceso de
producción, es alta y se menos precia con este valor, sin embargo, ellos no tienen en cuenta
conceptos como la competencia en costos que realizan los demás proyectos artesanales o la
situación económica que presenta el país y la mayoría de sectores económicos, un aumento
en el precio puede llevar a una disminución en ventas y perdida de participación en el
mercado.

Gráfica 7: ¿Cuál es el principal motivo por el cual usted compra los productos?
3. ¿Cuál es el principal motivo por el cual usted compra los
productos?

Diversión (entendiendo que es un juego)

Accesorio de Decoración

Negocio

Regalo, detalle, recuerdo u otro

Fuente: Elaboración propia con base en los resultados de la encuesta realizada a los clientes y colaboradores.

Al preguntar acerca del mayor motivo de compra del producto, se observa que un 40% de
los encuestados se dispone a la adquisición del parques para su posterior venta, esto se
deduce ya que la organización surte a locales de ventas artesanales y no tiene un contacto
directo con el consumidor final no obstante, el otro 40% de los encuestados afirman que el
regalarlo como un presente en una ocasión especial es de las mejores situaciones para su
compra, ya que este demuestra interés, cariño y creatividad hacia la otra persona, y un 20%
realiza su compra por el gusto de jugar al parqués, esto indica que la percepción de la oferta
no solo se centra en la comercialización de un juego didáctico, sino que, también se percibe
como un presente que demuestra un alto valor emocional.

Grafica 8: ¿Considera que los acabados del producto sobresalen con respecto a los mismos
productos del mercado?
4. ¿Considera que los acabados del producto sobresalen con
respecto a los mismos productos del mercado?

si

no

Fuente: Elaboración propia con base en los resultados de la encuesta realizada a los clientes y colaboradores.

Los resultados de esta pregunta, reafirman el diagnostico hecho, donde se percibe que el
valor agregado que posee esta empresa y que la diferencia de los demás, radica en el diseño
y el trabajo que emplean para la producción de parqués. El cliente al momento de adquirir
este tipo de producto artesanal, busca que su adquisición denote un trabajo a mano,
llamativo y que no posee irregularidades o defectos. A comparación de la competencia,
estos se centran en el liderazgo por costos, lo cual los lleva a desatender estos detalles.

Gráfica 9: ¿Cuál es el grado de satisfacción con los productos?
5. ¿Cuál es el grado de satisfacción con los productos?

excelente

bueno

regular

malo

Fuente: Elaboración propia con base en los resultados de la encuesta realizada a los clientes y colaboradores.

Al cuestionar acerca de los distintos grados de satisfacción que ha obtenido el cliente con
su compra, se obtiene que el 40% de las encuestas tienen una excelente percepción con su
parqués luego de su compra y al hacer uso de este, el otro 40%, mantiene su opinión de que
es bueno y funcional, no presenta mayores inconvenientes, no obstante, un 20% expone que
su sensación es regular, debido a fallos como el despego de piezas en su mayoría de casos.
Al observar estos resultados, se puede sugerir que la organización tiene buena percepción
en su entorno por la calidad del producto, no obstante, si se desea mejorar pensamiento del
consumidor, se sugiere, formalizar el proceso postventa que se realiza.

Gráfica 10: ¿Cómo conoció nuestros productos?

6 ¿Cómo conoció nuestros productos?

Voz a voz

Recomendaciones

Por alguna publicación en (Facebook, olx y otro)

Tienda física o taller

Fuente: Elaboración propia con base en los resultados de la encuesta realizada a los clientes y colaboradores.

El posicionamiento de la marca en el mercado se ha debido gracias al proceso de publicidad
voz a voz dentro del centro comercial artesanal donde se distribuye el producto,
inicialmente este proceso fue hecho por la gerente Ruth Stella, al promocionar los parqués
por primera vez y posteriormente se difundió su trabajo por varios locales interesados en
vender su artesanía. Esta opción abarca el 60% del modelo publicitario, es el que se ha
venido desarrollando a lo largo de los años y es su forma actual de mostrarse al público. el
otro 40% está dividido entre las recomendaciones y la exposición en tiendas físicas de los
distribuidores. En este cuestionamiento, también se puede observar un gran campo
inexplorado como es el comercio electrónico mediante portales y redes sociales, lo cual,
puede beneficiar al desarrollo y posicionamiento en el mercado.

Gráfica 11: ¿La entrega de los productos se encuentra en un tiempo oportuno?

7. ¿La entrega de los productos se encuentra en un
tiempo oportuno?

si

no

Fuente: Elaboración propia con base en los resultados de la encuesta realizada a los clientes y colaboradores.

Se ha obtenido una percepción en la cual, el 40% de los encuestados cree que los tiempos de
entrega de la organización no son óptimos. Un diagnostico que fundamenta esta opinión, reside en
que factores externos de alta influencia han retrasado la distribución del producto como los cambios
climáticos y los derrumbes que se han presenciado en las vías Bogotá - Villavicencio. No obstante,
también hay aspectos internos no permiten una entrega en tiempos óptimos, como la deficiente
organización de horarios laborales o la extensión en tiempos de trabajo mientras se reúnen fondos,
debido al bajo capital de trabajo.

Gráfica 12: ¿Ha tenido algún problema con los productos, en referencia a garantías por
defectos de fabricación o de calidad?
8. ¿Ha tenido algún problema con los productos, en referencia a
garantías por defectos de fabricación o de calidad?

si

no

Fuente: Elaboración propia con base en los resultados de la encuesta realizada a los clientes y colaboradores.

Gráfica 13: si la pregunta anterior contesto SI ¿Cómo fue el tiempo de respuesta para la
remediación de la garantía?

8.1 si la pregunta anterior contesto SI ¿Como fue el
tiempo de respuesta para la remediación de la
garantía?

excelente

bueno

regular

malo

Fuente: Elaboración propia con base en los resultados de la encuesta realizada a los clientes y colaboradores.

Después de realizar la encuesta se obtiene un margen considerable de problemas en cuanto
a la garantía de los productos, llegando al 40% de la opinión de los encuestados,
fundamentado en las complicaciones que suele tener el transporte durante el trayecto
Villavicencio- Bogotá, como consecuencia de los malos trabajos en carretera. Esto suele
debilitar el trabajo de la artesanía, adicionalmente, los materiales con los que se hacen los
parqués no son rígidos y tienen alta probabilidad de quebrarse ante golpes. Aunque en la
segunda parte de esta pregunta, se percibe que el cliente tiene una alta valorización en el
tiempo de respuesta para arreglos del producto. La gerente siempre responde a este tipo de
problemas en lapsos no superiores a una semana, debido a la lejanía del taller con los
puntos de venta, se recomienda un modelo de servicio al cliente post venta por redes
sociales, lo que permita soluciones más rápidas y un acercamiento con los clientes.

Gráfica 14: ¿El servicio de atención al cliente como la califica?
9. El servicio de atención al cliente como la califica

excelente

bueno

regular

malo

Fuente: Elaboración propia con base en los resultados de la encuesta realizada a los clientes y colaboradores.

Al realizar la encuesta acerca de la percepción que tiene el comprador en cuanto al servicio
al cliente, se denota que el 80% de los encuestados tiene un concepto positivo del servicio,
esto se analiza en un factor de alta importancia como lo es el tipo de comunicación que
tiene la organización, ya que, en las entregas a distribuidores, la encargada del proyecto, la
señora Ruth Stella, siempre está presente, lo que hace que la relación con los clientes sea
más fuerte y mejor atendida. Adicionalmente, las quejas, reclamos o sugerencias se hacen
presencialmente con ella o directamente hacia sus redes sociales, y es un actor bien visto, la
omisión de intermediarios que en ocasiones no permite una buena comunicación externa.

Análisis concluyente pregunta n.10. ¿Podría darnos una sugerencia para mejorar
nuestra atención y nuestro producto permitiendo mejorar la satisfacción y a su vez la
calidad de los productos que comercializamos?

Al analizar esta pregunta abierta, se utiliza un análisis descriptivo concluyente, por la
naturaleza cualificables de este punto. Algunos encuestados presentan un común
denominador en el aspecto de empaquetado del parques, esto se debe a que los parqués son
vendidos con un recubrimiento de papel vinipel que cubre completamente su superficie, sin
embargo, no genera un alto grado de protección para el producto. No obstante, esta
problemática no se ha solucionado, por los costos en los que se incurre al producir un tipo
de bolsa o caja para su transporte luego de la compra, el alto costo en el que se incurriría
generaría un alza en los precios, lo que lo haría menos competitivo. El segundo punto que
se logró identificar es que los clientes quisieran un portal virtual donde pudieran generar los
pedidos, lo cual, también impulsaría al manejo de un modelo de marketing digital para la
organización, e incursionar en nuevos mercados. La gerente no ha intentado fortalecer este
tipo de herramientas ya que la organización cuenta con una página web, pero, debido a la
jornada laboral que maneja y la actitud de abstinencia a cambios por desconocimiento en
plataformas virtuales esta ha dejado a un lado el portal web.

7.9.2.4 Análisis de la encuesta.

Una vez finalizada la encuesta a los colaboradores de la organización Parqués Artesanales
Meta y a sus clientes, se logran concluir bastantes factores de alta incidencia en su
desarrollo comercial.
Inicialmente, se logra investigar el método de posicionamiento en el mercado que utilizo la
gerente, el cual fue la publicidad voz a voz, que inicio cuando el proyecto estaba en fase de
exposición del producto ante el mercado para conocer su recibimiento y demanda. Gracias
a la calidad que siempre ha manejado en su trabajo, este logro asegurar un pequeño nicho
de mercado que fue incrementando fruto de esta estrategia publicitaria. Esta herramienta
fortalece su imagen en el mercado y tiene un alto grado de recordación en la mente del
consumidor, sin embargo, también posee ciertas desventajas, como la imposibilidad de que
el cliente al cual le llegue esta publicidad, no tiene un modelo del producto para que logre
generar un juicio sobre su diseño, para ello tendría que viajar hasta el punto de venta y
puede que esto juegue en contra de la organización pues el factor visual es de gran
importancia para el convencimiento de la compra.
Dentro de las conclusiones encontradas con esta herramienta, se evidencia que el valor
agregado que hace competitiva a esta empresa, radica en el diseño creativo de su producto,
el cual, es mucho más atractivo para el cliente que los productos sustitutos que encuentra en
el mercado. Este actor le permite a la empresa no entrar en competencias de liderazgo en
costos, ya que esto solo perjudicaría el margen de utilidad y supervivencia de la empresa,
no obstante, una segunda fortaleza, son sus precios bajos, ya que, aunque es un poco más
alto que la oferta de las demás empresas de artesanía, su calidad en relación es superior. En
cuanto a las motivaciones que tiene el comprador para realizar esta adquisición, se observa,
que los clientes no compran los parqués solo por su jugabilidad didáctica y la relación con
la cultura colombiana, se ha logrado concluir que los compradores quieren conseguir este
producto como presente u obsequio para una situación especial como cumpleaños,
aniversarios, recuerdo de visita entre otras celebraciones. Ya que el parqués exhibe a la
persona que lo regala como alguien creativo, atento y conocedor de la cultura colombiana.

Por ello, es una gran opción de regalo frente a otros objetos convencionales, lo cual sugiere
que la organización promueva campañas de marketing relacionadas con este tipo de fechas
para aumentar el consumo de este juego de mesa. La encuesta también ha logrado recopilar
información de cómo los factores externos que interactúan con la organización, afectan su
imagen y calidad. Principalmente, el servicio al cliente se ve altamente afectado por los
cambios climáticos como las fuertes lluvias y fenómenos ambientales. Estos factores
siempre han comprometido las vías de transporte que usa la empresa para distribuir sus
productos. Puesto que hay una alta incidencia en cuanto a derrumbes, deslizamiento y
cierres temporales de estas carreteras, esta situación genera dos problemáticas.
La primera, se centra en que los cierres hacen que las fechas de entrega se cambien y las
entregas se prolonguen, disminuyendo el margen de las ganancias para la compañía y
comprometiendo la participación en su mercado. Aun que es un factor externo al control
administrativo, la gerente debería contemplar alternativas que minorasen los efectos que
causa. La segunda consecuencia que se presenta es que, al utilizar vías alternas para llegar a
la ciudad de Bogotá desde el taller, estas no están en óptimas condiciones, lo que hace que
el producto se vea golpeado, rayado o despegado debido a la fricción y constantes golpes
durante la travesía. Esto reduce la calidad del producto final al llegar al cliente y
compromete la imagen que se tiene del trabajo con alta técnica que caracteriza a Parqués
Artesanales Meta. Para finalizar, se ha logrado concluir que la estrategia de publicidad del
producto aunque es sencilla y no abarca un gran territorio, ha funcionado para posicionarle
en el mercado en un puesto ventajoso, sin embargo debe ser una prioridad para la gerente
actualizar su campaña de marketing a medios digitales como el uso de redes sociales,
promoción en portales web y creación de una página oficial, esto traería grandes beneficios
en cuanto a ventas y desarrollo de mercado ya que le permite abarcar un mayor número de
clientes potenciales y a su vez le facilita la comunicación directa con estos mismos para
conocer mejor sus necesidades, datos que puede adquirir mediante la implementación de un
servicio postventa formal que recopile información del mercado y le permita anticiparse a
tendencias o gustos que más valoran en el mercado.

7.9.3. Conclusión general instrumentos de investigación.

Una vez aplicadas las herramientas de recolección de información a empleados y clientes
del proyecto Parques Artesanales Meta, se analizó el panorama en el que se encuentra la
organización y se logran evidenciar distintas conclusiones, entre ellas factores por mejorar.
La empresa posee distintas falencias en materia de métodos de planeación para la toma de
decisiones y administración optima de recursos internos a corto, mediano y largo plazo.
Estos dos factores tienen una alta influencia en los demás aspectos de trabajo para la
empresa como la motivación a trabajadores, el mejoramiento del servicio al cliente,
observación del entorno comercial e implementación de modelos de trabajo que aumenten
la competitividad mediante la identificación de fortalezas, gracias al uso de estas
herramientas de recolección de información se lograron observar algunos factores que dan a
la propuesta un valor agregado en el mercado. Estos aspectos residen en el diseño
innovador y llamativo que poseen los parques, resultado de la sinergia entre trabajo a mano
de alto conocimiento y el uso de materiales con un alto grado de calidad. El resultado de
este trabajo ha sido un posicionamiento reconocido en el mercado de las artesanías con
madera. No obstante, dentro del análisis se puede evidenciar que existen variables del
entorno que no se tienen en cuenta y afectan la producción, como lo son la inexistencia de
contratos con clientes, que hace que los precios de venta varíen, el cierre de las vías para
transportar los productos terminados o los constantes cambios climáticos. Variables que no
son tenidas en cuenta ya que la señora Ruth Stella no se encuentra familiarizadas con
modelos que le permitan monitorear y observar su entorno y como este le podría beneficiar
o afectar en su producción.
Es prioridad para la gerente de la empresa encontrar una solución óptima a los dos factores
internos relacionados con su manera de administrar en la organización, para ello se
recomienda la incursión en el aprendizaje administrativo y de liderazgo, esto se debe a que
el gerente de una empresa es la primer persona que debe tener en claro sus objetivos dentro
del mercado, su razón social y el horizonte optimo al cual quiere llegar, igualmente él es la
figura de autoridad y éxito que sus trabajadores necesitan para adoptar la cultura del
proyecto y decidan comprometerse con las metas propuestas.

Las habilidades administrativas que logre acoger también tendrán impacto en su relación
con los clientes e imagen en el mercado, debido a que podrá explotar el valor agregado que
posee su propuesta de negocio, adicionalmente la administración de esta organización tiene
que plantear un cambio en su pensamiento de trabajo y generar nuevas estrategias
enfocadas en la expansión de su propuesta a nuevos mercados debido a que este puede
tender a saturarse de productos sustitutos, se evidencia que sus canales de publicidad son
poco innovadores y no logran extenderse a nuevos mercados, por lo que, la implementación
de modelos de publicidad online son una gran oportunidad de aumentar su mercado
objetivo y propagar su marca. Dentro de sus mejoras también se deben enfocar sus
esfuerzos en la reducción de costos de producción y transporte que son factores que elevan
los costos de venta para el mercado y hace que la clientela opte por alternativas menos
costosas.

CAPÍTULO 1. ANÁLISIS INTERNO Y EXTERNO DE LA ORGANIZACIÓN
PARQUÉS ARTESANALES META A TRAVÉS DE LAS MATRICES PCI,
MODELO CANVAS, POAM, PESTEL

8. Herramientas de análisis interno y externo.

8.1 Análisis interno.

Este proceso de auditoría, proporciona un panorama diagnóstico enfocado en la actualidad
de la organización. La realización de este análisis permite un mejor desarrollo estratégico,
ya que se conoce a mayor profundidad las falencias en las cuales la empresa está
incurriendo y que aspectos internos le ofrecen una ventaja competitiva. “La auditoría
organizacional es una evaluación de desempeño de la compañía comparado con el de su
competencia. Es indispensable, por tanto, que el análisis interno de la compañía se
complemente y valide con un estudio profundo del entorno” (Serna, 2010, pág. 167).

8.1.1 Matriz PCI.

la matriz de perfil de capacidad interna, proporciona una clasificación de fortalezas y
debilidades con el fin de generar una estructura estratégica más sólida. “es un medio para
evaluar las fortalezas y debilidades de la compañía en relación con las oportunidades y
amenazas que le presenta el medio externo”. (Serna, 2010, pág. 168).
En este diagnóstico se tienen en cuenta cinco pilares de evaluación interna:


Capacidad directiva: Enfocada en la capacidad de dirección, organización y delegación.



Capacidad competitiva: Factores diferenciadores y de posicionamiento.



Capacidad financiera: Administración eficiente de recursos.



Capacidad tecnológica: Uso de herramientas de innovación que mejoran el trabajo.



Capacidad de talento humano: Desempeño y motivación del personal en el área.

Grafico ejemplo matriz PCI

Grafico 15. Ejemplo matriz PCI. Fuente: (Serna, 2010).

Con los datos obtenidos y la clasificación de la información con base en la entrevista con la
señora Ruth Stella Martínez Torres y la realización de las encuestas a los empleados y clientes
de la empresa, se procede a realizar la matriz de análisis interno PCI (perfil de capacidad
institucional) para la organización Parques Artesanales Meta.

8.1.1.1. TABLA 3. Capacidad directiva.

CAPACIDAD

FORTALEZA

DEBILIDAD

IMPACTO

A

A

A

DIRECTIVA
M

B

M

B

M

JUSTIFICACIÓN

B

Se clasifica como una fortaleza
baja
1.

Imagen

corporativa,
responsabilidad

debido

a

que

su

reconocimiento se percibe en el

x

x

social.

área de comercio, se considera de
alto impacto por la importancia
de la responsabilidad empresarial
en el crecimiento dentro del
mercado.

2.

Uso

de

Es una debilidad alta ya que los

planes
estratégicos.

procesos

x

x

empresariales

son

hechos empíricamente, y recibe

Análisis

un alto impacto, por su utilidad al

estratégico

adaptarse ante problemáticas.

Clasificada en debilidad media,
ya que la organización no tiene en
3. Evaluación y

cuenta factores de registro para

x

pronóstico del

x

evaluar

medio.

y

retroalimentar

el

proceso, recibe un impacto medio
por la aplicación de pronósticos
para reducir perdidas.

Fortaleza

a

condiciones

por

su

baja

reacción de respuesta en el

4. Velocidad de
respuesta

baja

mercado

x

x

ante

situaciones

relevantes, tiene un alto impacto
por la importancia de estrategias

cambiantes.

de respuesta rápida para la
supervivencia de la empresa.

Debilidad media para la empresa
5. Flexibilidad

por su rigidez en la toma de

x

de la estructura

x

decisiones comerciales, con un

organizacional.

impacto medio por la relevancia
de la adaptabilidad en el sector.

El
6.

tamaño

organización

Comunicación
y

pequeño

control

gerencial.

x

x

comunicación

de

permite
eficiente

la
una
y

continua que facilita la toma de
decisiones por lo es una fortaleza
de impacto bajo.

Es una debilidad media debido a
la

7. Orientación

x

empresarial.

x

poca

identidad

apropiación

de

la

y

de

la

objetivo

organización con el personal por
eso recibe un impacto medio.
Debilidad media con un alto

8.

Habilidad

impacto

para responder

x

a la tecnología

debido

organización

x

a

no

que

posee

la
un

musculo de inversión que permita

cambiante.

adquirí tecnología de punta para
su producción.
Es

9.

Habilidad

una

debilidad

clasificación en su

x

para manejar la

x

de

alta

impacto,

debido a la variabilidad que

inflación

puede generar este factor en los
costos de la organización.

10.

Es una debilidad media con alto

Agresividad

x

para enfrentar

impacto, fundamentado en el

x

pequeño tamaño de la empresa y

la competencia

el poco crecimiento en el sector.

Es una fortaleza media ya que la
11. Sistemas de
control

organización cuenta con registros

x

x

de control en producción, ventas
y cuentas por cobrar, aunque son
arcaicos en su uso.

Es una debilidad importante con

12. Sistemas de
toma

x

de

un impacto medio ya que no se

x

han implementado herramientas

decisiones

estratégicas.
Es una debilidad mínima de bajo
impacto

13. Evaluación

x

de gestión

x

debido

a

que

la

organización no tiene en cuenta
factores pasados para generar una
respuesta

ante

el

futuro

empresarial.
Fuente: Autores

8.1.1.2. TABLA 4. Capacidad competitiva.

CAPACIDAD

FORTALEZA

DEBILIDAD

IMPACTO
JUSTIFICACIÓN

COMPETITIVA
A

M

B

A

M

B

A

M

B

Es una fortaleza baja con impacto

1. Fuerza de

medio, pues la calidad del

producto,

x

calidad,

x

producto es una de las mejores
entra la competencia, aunque esto

exclusividad

incurre en costos.
Fortaleza con alto impacto para la

2.

Lealtad y

satisfacción del
cliente

organización, esto se debe a que

x

x

los clientes que ha manejado
históricamente la empresa han
logrado generar un crecimiento.

Es una fortaleza media con alto
impacto,
3. Participación
del mercado

debido

a

que

el

posicionamiento en el mercado

x

x

es fuerte, pero el mercado no
contiene un gran tamaño y no se
ha presenciado un crecimiento en
el consumo.
Se considera como debilidad
media por el desconocimiento de

4. Uso de la
curva

x

de

estas

x

herramientas

para

la

planeación de estrategias, es de

experiencia

alto impacto por su beneficio en
la producción en volúmenes.
La organización incurre en alto
costos

5. Bajos costos
de distribución

de

distribución

y

transporte, por su ubicación

x

x

respecto

y ventas

a

los

clientes.

El

impacto es alto ya los costos
reducen considerablemente el
volumen de utilidad.
Corresponde a una debilidad

6. Uso del ciclo

media

de

puesto que la organización no

vida

del

producto y del
ciclo
reposición.

de

x

x

muestra

con

impacto

interés

innovación

o

en

similar,

generar

cambios

que

atraigan a un mayor mercado y
aumenten la vida del producto.

7.

Es una fortaleza baja para la

Grandes

barreras

en

entrada

de

organización, puesto que las

x

x

productos en la

el tecnicismo y conocimiento
para crear el producto y la

compañía.

8.

barreras de entrada se centran en

experiencia en el mercado.
Fortaleza baja, la experiencia del

ventaja

sacada

del

potencial

de

proyecto en el mercado le han

x

x

crecimiento del

competitiva que esto significa.
Es una fortaleza baja con impacto

9.

de

de trabajo y comercialización, el
impacto es medio por la ventaja

mercado.

Concentración

permitido fortalecer su modelo

medio, en donde los clientes de la

x

x

organización

se

encuentran

ubicados en un mismo punto de

consumidores

comercio.
Es una debilidad de medio

10.
Administración
de clientes

impacto, el proyecto no maneja

x

x

eficientemente

un

registro

clientes, clasificados por pedidos
y producto.

Es una fortaleza baja ya que la
oferta de la empresa se limita a un
11. Portafolio

x

de productos

producto en distintas versiones,

x

su impacto es medio debido a que
la diversificación posibilita un
aumento de clientes.

Se considera una debilidad media
de alto impacto, ya que no se
cuenta con ese servicio de

12. Programas

x

postventa

x

acompañamiento post venta. Es
apreciado por el consumidor y
aumenta su fidelización con la
marca.

Fuente: Autores

8.1.1.3. TABLA 5. Capacidad financiera.

CAPACIDAD

FORTALEZA

DEBILIDAD

IMPACTO

A

A

A

FINANCIERA
M

B

M

B

M

JUSTIFICACIÓN

B

Debilidad
1.

Acceso

lo requiere

la

organización no cuenta con

a

capital cuando

media,

x

x

reservas de capital que le
faciliten el enfrentamiento ante
situaciones
mercado.

difíciles

en

el

Es una debilidad media, con
2.

Grado

de

utilización

de

mismo

x

su capacidad de

x

endeudamiento.

impacto,

consecuencia

de

esto

a

que

la

organización o cuenta con un
alto rendimiento como para
acceder a financiamiento.
Es una fortaleza baja con un alto

3.

Facilidad

para salir del
mercado

impacto y se fundamenta a que

x

la compañía no ha recurrido en

x

su

Financiero.

trayecto

a

financiación

debido a que esta no lo ha
requerido.
Es una fortaleza baja con
impacto

4. Rentabilidad,
retorno de la

x

x

inversión

medio,

pues

la

inversión que se le ha hecho al
proyecto

se

ha

logrado

recuperar, aunque a un largo
plazo.
Es una debilidad baja con

5.

Liquidez,

disponibilidad
de
internos.

fondos

impacto alto, pues dentro de la

x x

planeación financiera de la
organización, no se cuenta con
capital

de

imprevistos

reserva

ante

Es una debilidad media con un
6.

alto impacto, esto se centra en

Comunicación
y

x

control

que la gerente no mantiene una

x

óptima administración debido a

gerencial.

su desconocimiento en esta
disciplina.

Es una fortaleza baja con
7.
para

impacto medio, pues el enfoque

Habilidad
competir

x

x

con precios

diferenciador es la calidad a
bajo costo, sin embargo, los
materiales usados no permiten
una alta reducción en precios.

Es una debilidad de impacto

8. Inversión de

medio, esto fundamentado en

capital.
Capacidad para
satisfacer

x

x

la

que

la

organización

posee

problemas al cumplir con la
demanda en temporadas de alto

demanda

consumo.
Es una debilidad media de alto
impacto, ya que las materias e

9.

Estabilidad

de costos

insumos

x

x

requeridos

en

la

producción son más costosos
que los empleados por la
competencia, lo cual eleva el
porcentaje de gastos.

Fuente: Autores

8.1.1.4. TABLA 6. Capacidad técnica o tecnológica.

CAPACIDAD

FORTALEZA

DEBILIDAD

IMPACTO

A

A

A

TECNOLOGICA
M

B

M

B

M

Justificación

B

Es una fortaleza con un impacto
1.

Habilidad

técnica

alto, el conocimiento técnico de

x

x

la gerente se encuentra bien
fundamentado y logra capacitar
en procesos al personal.
Es considerada una fortaleza
media y de impacto alto, el

2.

Capacidad

de innovación

diseño del producto en la

x

x

organización es una propuesta
creativa, sin embargo, no se han
generado

modificaciones

en

este.
Es una fortaleza baja de medio
3.

Nivel

de

tecnología
utilizado en los
productos.

impacto, debido a que estos

x

x

procesos no necesitan prioridad
en el uso de tecnologías, aunque
aumentan
producción.

su

volumen

de

Es una debilidad baja con

4. Fuerza de
patentes

x

y

x

procesos

organización no genera diseños
propios en cuanto a producción.

5.

Intensidad

de

mano

de

en

el

obra

impacto mínimo, porque la

Es una fortaleza media de alto
impacto, ya que la capacitación

x

x

del personal en técnica manual
es

producto

prioritaria

para

una

producción de alta calidad.
Se considera una fortaleza baja
de impacto medio, debido a que

6.

Nivel

tecnológico

x

x

la organización no necesita un
grado elevado de tecnología
para

el

cumplimiento

de

procesos de producción.
Es
7.

Aplicación

de

tecnología

una

debilidad

baja

de

impacto medio, debido a que la

x

de

x

computadores

organización

solo

necesita

herramientas de computación
para inventarios y manejo de
publicidad.

8.

Nivel

coordinación e
integración con
otras áreas

Es una debilidad con impacto

de

medio,

x

x

debido

a

que

la

organización no cuenta con una
estructura

diferenciada

áreas funcionales.

por

Se considera una debilidad baja
con impacto medio, debido a

9. Flexibilidad
de

x

la

que la organización se enfoca en

x

producción por pedido y no se

producción

cuenta con inventario terminado
adicional.
Fuente: Autores

8.1.1.5. TABLA 7. Capacidad de Talento Humano.

CAPACIDAD DEL
TALENTO

FORTALEZA

DEBILIDAD

IMPACTO

A

A

A

JUSTIFICACIÓN

HUMANO
M

B

M

B

M

B

Es una fortaleza baja con poco
1.

impacto, debido a que el

Nivel

x

académico del

x

talento

personal

no

cuenta

con

formación técnica en procesos,
pero si con experiencia en el
campo.
Es una fortaleza alta con
impacto medio, debido a que la

2. Experiencia
técnica

x

x

trayectoria del personal y la
gerente en el sector artesanal y
de manejo de maderas es
beneficiosa.

Se presenta como una fortaleza
3. Estabilidad

x

x

baja de impacto medio, ya que
no se presenta rotación de
personal con frecuencia.
Es una debilidad alta con
impacto medio, debido a que la

x

4. Ausentismo

x

rutina personal que lleva la
gerente de la organización, hace
que su inasistencia en el trabajo
sea constante.
Es una fortaleza baja con

5. Pertenencia

x

x

impacto medio, debido a que el
personal

denota

un

buen

compromiso en su trabajo.
Es una debilidad baja con un
impacto medio, ya que la

x

6. Motivación

x

organización no atiende a los
factores motivacionales de su
personal

para

mejorar

su

rendimiento.
Es
7.

Nivel

de

remuneración

x

x

una

fortaleza

baja

de

impacto medio, en donde la
remuneración se encuentra en el
promedio del sector.

Es

considerada

como

una

fortaleza baja de alto impacto,
8.
Accidentalidad

x

enfocada en la importancia de la

x

integridad del personal y el bajo
nivel de accidentalidad dentro
de la organización.
Es una debilidad baja de

x

9. Retiros

x

impacto medio, esto debido al
bajo porcentaje de renuncias en
el proyecto.
Es una debilidad alta con

10. Índices de
desempeño

impacto medio, fundamentado

x

x

en

que

la

estructura

organizacional no cuenta con
indicadores de desempeño.
Fuente: Autores

8.1.2 Análisis de matriz PCI.

Al realizar el diagnostico interno de la organización Parqués Artesanales Meta, con el
objetivo de definir su situación competitiva actual en el mercado en el que desarrolla su
razón social, se identifican un gran número de factores que logran ser observados y
clasificados como fortalezas y debilidades que conllevan una alta incidencia en su
estructura. Inicialmente, se analizan las características que aventajan al proyecto, en donde
se logra identificar que la organización ha logrado una amplia supervivencia en el mercado,
debido a que su idea de negocio cuenta con factores de alta atractividad y calidad
perceptible ante el cliente.

Esto conlleva, a generar una relación de fidelización por parte de sus principales clientes
ubicados en el centro comercial de artesanías Pasaje Ribas. Este espacio geográfico se
convirtió con el paso del tiempo en su mercado delimitado en donde logro posicionarse
como una de las alternativas de compra con mejor calidad-precio. No obstante, este espacio
se observa como una demanda chica que cuenta con la probabilidad de reducir su consumo
si no se proponen y estudian distintas alternativas de mercado en donde incursionar; Otras
fortalezas que se han logrado identificar, son el alto conocimiento en procedimientos
productivos con la madera, el comportamiento del mercado y la técnica artesanal con la que
cuenta el plantel de trabajo, fruto de sus años de experiencia trabajando con este proyecto.
Aunque, en los últimos años se han presentado productos sustitutos que intentan competir
con estrategias de precios sacrificando la calidad de los materiales de producción, no se ha
presenciado una alta reducción en ventas debido a la importancia de la percepción del
consumidor en cuanto al diseño creativo, nivel de calidad y el sentimiento que le genera el
producto al momento de compra y exhibición ante su círculo social. El diseño del producto
ha logrado ser uno de sus puntos diferenciador ante la competencia del mercado, y esto se
debe a que llega a un equilibrio entre la artesanía y su significado como trabajo manual que
representa la cultura e historia de un espacio, y la producción estandarizada que requiere el
manejo de maquinaria y herramienta más sofisticada. No obstante, el producto no puede ser
definido como una patente de la organización, por lo cual, no se está exento al peligro de
prácticas de benchmarking por la competencia.
Como la empresa logro de manera empírica, llegar a esta fórmula que lo caracteriza, formo
una zona de confort la cual, hizo que su gerente omitiera el ciclo de vida de su producto y
no haya vuelto a rediseñar o agregar propuestas al mercado que renueve su imagen y
atraiga al consumidor.
Una vez clasificadas las fortalezas con las que cuenta la organización Parqués Artesanales
Meta, se procede a listar y analizar los puntos débiles con los que cuenta internamente y
que pueden llegar a ser contraproducentes en mayor grado si no se logran mitigar; Como se
pudo observar anteriormente, el sector productivo es su mayor punto fuerte, pero su función
administrativa y de planeación a mediano y largo plazo es deficiente.

El desconocimiento de herramientas de control, pronósticos y formulación de estrategias,
hace que no tenga definido un horizonte objetivo el cual, le proporcione ventajas que le
permita anticiparse y generar cambios para garantizar su supervivencia en el mercado.
Adicionalmente, el proyecto no cuenta con un musculo financiero enfocado para inversión
en cuanto a adquisición de maquinaria y tecnología que facilite su trabajo, aunque la
artesanía no tiene como prioridad tener en su línea de producción, la última oferta
tecnológica, no se puede negar que su uso si logra generar una diferencia en cuanto a
reducción de tiempos, costos y beneficia en el manejo de tiempos de producción por
volumen que es el modelo al cual recurre la empresa. Otra debilidad encontrada referente a
los costos, se centra en la distribución y transporte del producto desde su establecimiento de
producción al punto de comercialización. El taller de carpintería se encuentra en la ciudad
de Acacias, Meta. Y sus clientes son de la ciudad de Bogotá D.C. Estas dos ciudades se
encuentran a una distancia cercana a los 144 km. Lo que supone un alto nivel de costo para
transportar los parqués, este inconveniente se presenta por dos factores, el primero es el
cambio de residencia de la gerente desde el municipio de La Mesa, Cundinamarca hacia la
ciudad de Acacias. Este primer sitio, se encontraba mucho más cerca de la capital y el
segundo factor, es que el proyecto delimito su mercado a esta ciudad y no ha estudiado
posibles mercados más cercanos al sitio de producción, en parte a la baja demanda que se
ha logrado observar.
A continuación, se analiza la debilidad presentada en cuanto a la inexistencia de un proceso
post venta en el que se de acompañamiento al cliente luego de su compra. Este factor puede
significar un factor diferenciador ante la competencia, debido a que fortalece la relación
con el comprador y puede beneficiar a la organización en distintas perspectivas como, un
aumento en el desarrollo del mercado por su publicidad voz a voz, gracias a la satisfacción
del cliente y el seguimiento del producto puede facilitarle la recolección de información
enfocada a las necesidades de la clientela. Otro elemento débil de la organización, se
presenta en el desorden que se evidencia en la rutina y horarios de trabajo de la gerente,
debido a la informalidad de la organización, en ocasiones la vida personal de ella interfiere
en su labor y hace que extienda sus tiempos de producción, presenciando vacíos en la
producción y alta ineficiencia, aumentando en costos incurridos.

Esto, se relaciona con la debilidad final que se ha logrado identificar internamente. La poca
experiencia administrativa de su gerente, hace que omita prácticas que pueden aumentar su
eficiencia laboral como lo son los indicadores de desempeño interno, los cuales le permiten
evaluar, comparar y generar estrategias de mejoramiento.

8.2.1 Modelo CANVAS.

Con los datos e información recolectada de la organización Parques Artesanales Meta, se
procede a realizar el modelo de negocio CANVAS.
La implementación de esta herramienta empresarial desarrollada por Alexander
Osterwalder y que define modelos de negocio de manera práctica e innovadora, tuvo como
propósito esclarecer para la gerente de la organización Parques Artesanales Meta su
propuesta de valor en el mercado, ya que se presenciaba un desconocimiento del objetivo
principal de empresa y de su oferta dentro del mercado de las artesanías. Al realizar este
ejercicio organizacional, se logra delimitar de manera correcta y detallada la idea de
negocio con la que la organización planteara una identidad interna colectiva y un horizonte
objetivo.
Adicionalmente, esto logro evidenciar factores diferenciadores de su competencia directa
que pueden ser tomados como aspectos a explotar para lograr un mayor posicionamiento en
el mercado, como lo son: la propuesta de la empresa no solo se centra en la
comercialización del juego de mesa, su mercado se expande a establecimientos de
comercialización de suvenires y recuerdos para turistas nacionales y extranjeros que
perciben el parqués un trabajo bien logrado y de alto agrado. Al identificar esta
característica, el segmento de mercado inicial se expande y aumenta la posibilidad de elevar
el porcentaje de ingresos.

Otra variable que se logra identificar, se encuentra en la clasificación de socios claves, en
donde se evidencia la posibilidad de generar alianzas con las carpinterías del sector, lo cual
permita el pago de trabajo por horas, reduciendo el costo de arrendamiento en el que se está
incurriendo. Finalmente, el análisis del CANVAS demostró a la gerente del proyecto la
importancia del uso constante del marketing digital para promocionar su producto y lograr
desarrollar su propuesta de valor en el mercado, ya que este canal hace parte de su entrada
de ingreso.

8.2 Análisis Externo

La observación del entorno en el cual la organización desarrolla su razón social, ofrece un
mayor entendimiento de la relación reciproca de la empresa con la comunidad, territorio,
gobierno y demás agentes participantes que integran este sistema. El análisis externo,
permite una mirada holística de la interacción de cada aspecto del entorno con la
organización, lo cual permite identificar si se trata de una oportunidad o amenaza a la cual
hacer frente.
“En un medio como en el que se mueven nuestras empresas, el factor determinante para el
éxito o fracaso es la habilidad para enfrentar oportunamente en forma dinámica y
acelerada los desafíos del cambio.” (Serna, 2010, pág. 147).

8.2.1 Matriz POAM

Esta herramienta metodológica permita la recopilación y clasificación entre oportunidad y
amenaza, de factores encontrados en el entorno de la organización, los cuales, no pueden
ser controlados por la misma, estos reciben una calificación con el objetivo de priorizar su
valor para ser desarrollados eficientemente por la empresa. “El POAM así elaborado
permitirá realizar el análisis del entorno corporativo, e cual presentará la posición de la
compañía frente al medio en el que se desenvuelve”. (Serna, 2010, pág. 151).

Grafico ejemplo matriz POAM

Grafico 16. Ejemplo matriz POAM. Fuente: Serna (2010)

Basándose en la información obtenida anteriormente, se procede a realizar la matriz POAM
(Perfil de Oportunidades y Amenazas del Medio) para la organización Parques Artesanales
Meta.

7.2.1.1. TABLA 8. Análisis de factores económicos.

FACTORES

Oportunidad

ECONOMICOS A

M

B

Amenaza

Impacto

JUSTIFICACIÓN

A M B A M B
Es una amenaza baja con
categoría de impacto bajo,

1.La

apertura

económica

la entrada al territorio de

x

x

oferta internacional que
puede competir en costos
bajos supone un riesgo
comercial.

Es una amenaza media con
2.Ley

de

mercado

de

impacto bajo, esto se debe

x

x

valores

a que el comportamiento de
divisas al alza, aumenta los
costos de materias primas
importadas.
Es una oportunidad de
impacto

la

deuda

lo

que

supone una renegociación

3.Renegociación
de

bajo,

x

x

externa

de la deuda externa, el
gobierno

invertiría

los

fondos

monetarios

en

nuevos

campos

de

desarrollo comercial.
Es una amenaza media,
fundamentada en que estos
4.Tratados

tratados reducen la barrera

de

x

Libre Comercio

x

de entrada al mercado. Es
un impacto medio por la
relevancia en el aumento
de la competencia.
Se

considera

oportunidad
5.Ley
preferencias
arancelarias

baja

una
con

impacto medio, ya que esta

de

x

x

apertura

comercial

posibilita la exportación de
productos

a

nuevos

mercados sin incurrir en el
pago de impuestos.

Se considera una amenaza
baja con impacto medio,
6.Estabilidad de

debido

x

política

x

cambiaria

a

que

la

organización

no

se

encuentra en la situación de
realizar

transacciones

comerciales con divisas.
Es una oportunidad alta
con un impacto mayor,
7.Tendencia

a

reducir

la

debido a que esta tendencia

x

x

inflación

aumenta

el

poder

adquisitivo del mercado
aumentando la posibilidad
de ventas y participación
en el mercado.

Es una amenaza alta, con
8.Creación
nuevos

alto impacto debido a que

de

x

x

impuestos

la

creación

tributos,

de

nuevos

simboliza

un

aumento en los costos en
los que incurre la empresa.
Fuente: Autores

7.2.1.2. TABLA 9. Análisis de factores políticos

FACTORES

Oportunidad

Amenaza

Impacto

POLITICOS

A

A

A

M

B

M B

JUSTIFICACIÓN

M B
Es una oportunidad baja,

1. Política del
país.

debido a las propuestas de

x

x

impulso y fondos destinados
a fortalecer la cultura por
parte del gobierno nacional.
Se

considera

amenaza

baja

como

una

de

igual

impacto, ya que los cambios
2.Renovación
clase dirigente

x

x

de presidente traen consigo
nuevas
inversión

propuestas
y

en

desarrollo

cultural y reinversión de
fondos.
Se considera una amenaza
baja del mismo impacto,

4.Descoordina
ción entre los
frentes
políticos

debido a que las decisiones

x

x

del sector político influyen
en el desarrollo de los
sectores
país.

comerciales

del

Se

presenta

como

una

amenaza baja de impacto

5.Falta de

bajo, la falta de experiencia

madurez en la

x

clase política

x

del campo político del país
representa

del país

situaciones

problemáticas de desarrollo
para las empresas.
Se

presenta

como

una

6. Falta de

amenaza media, en la que la

credibilidad en

mala imagen que presente el

algunas

x

x

ministerio de cultura ante la

instituciones

sociedad,

genera

del estado.

desinterés en el desarrollo
artesanal y comercial.
Fuente: Autores

un

7.2.1.3. TABLA 10. Análisis de factores sociales

FACTORES

Oportunidad Amenaza

Impacto

SOCIALES

A

A

M

B

A

M B

JUSTIFICACIÓN

M B
Es una oportunidad media
con igual impacto, la imagen
que recibió la región de los

1.Paz social

x

x

llanos luego de los acuerdos
de paz a impulsado la
economía

e

interés

por

turistas.
Es una oportunidad baja de

2.Reformas al
sistema de
seguridad

medio impacto, ya que se

x

x

posibilita el aumento de
bienestar

social

y

protección

laboral al personal.
Se

considera

una

oportunidad media de bajo
4.Presencia de
clase media

x

x

impacto, esto fundamentado
en la posibilidad de ampliar
el mercado al enfocarse en
este sector.

Es una fortaleza media, ya
que la empleabilidad de la

5.Baja en los
niveles de

x

mayoría de la población

x

aumenta la probabilidad de

empleo

consumo, beneficiando a la
organización.
El crecimiento de la tasa de
desempleo se considera una

6.Incremento
del índice de

amenaza alta con mismo

x

x

impacto,

desempleo

debido

a

la

reducción de consumo en el
mercado y las bajas ventas
que esto supone.
Es una amenaza media de
igual impacto, debido a que

7.Incremento
del índice

el

x

x

incremento

inseguridad

delincuencial

en

puede

repercusiones

la
tener

en

el

desarrollo normal de las
empresas y sus ventas.
Se

considera

como

una

amenaza de impacto bajo,
8.Crisis de
valores

x

x

debido a que una situación
económica

así

podría

repercutir en los costos de
materias primas.

Se considera una amenaza
media de igual impacto, ya
9.Política

x

salarial

que los constante cambios

x

pueden desestabilizar

los

pronósticos en costos de la
organización.
Fuente: autores

7.2.1.4. TABLA 11. Análisis de factores tecnológicos

FACTORES

Oportunidad

Amenaza

Impacto
JUSTIFICACIÓN

TECNOLOGICOS

A

M

B

A

M B

A

M B

Es una oportunidad de
medio impacto, debido a
que
1.Telecomunicaciones

x

x

posibilita

la

expansión de la oferta a
nuevos
mercados

lugares

y

mediante

distintas herramientas.
Es

una

oportunidad

media de bajo impacto,
2.Aceptabilidad de
productos con alto
contenido tecnológico

ya que el proyecto no

x

x

requiere

de

la

adquisición constante de
tecnología

en

sus

procesos o razón social.

Oportunidad

baja

de

impacto alto, ya que este
3.Facilidad de acceso

x

a la tecnología

acceso no es prioritario,

x

pero facilita el modelo
de

marketing

y

comercialización.

Es una oportunidad de
alto

impacto

importancia,

por

e
la

posibilidad de acceder a
4.Globalización de la
información

x

conocimiento

x

relacionado a técnicas,
materiales

y

procedimientos
estandarizados

en

producción.

Es una amenaza de
impacto medio, si la
5.Comunicaciones
deficientes

x

x

organización

tiene

falencias en su modelo
de comunicación, puede
incurrir en su desarrollo
comercial.

Es una oportunidad baja
de

medio

debido

a

desarrollo
6.Velocidad en el
desarrollo tecnológico

x

x

impacto
que

el

tecnológico

siempre

representa

eficiencia

en

los

procesos con recursos
disponibles, aunque la
organización no posee
musculo de inversión
para estar a nivel.
Es una amenaza baja de
impacto medio, ya que

8.Resistencia a los
cambios tecnológicos

la

x

x

naturaleza

de

la

artesanía fomenta una
resistencia

a

la

tecnología que mejora
procesos.
Fuente: autores

7.2.1.5. TABLA 12. Análisis de factores geográficos

FACTORES

Oportunidad Amenaza

GEOGRAFICOS A

M B

A M B

Impacto
A

JUSTIFICACIÓN

M B
Es una amenaza alta con un
impacto significativo, esto

1.Dificultad

de

x

transporte

se debe a los problemas que

x

presenta

la

ruta

de

transporte y los costos que
conlleva
Se presenta como una
2. Ubicación de la
empresa.

oportunidad baja, de medio

x

x

impacto ya que la región
ofrece bajos costos para el
desarrollo del proyecto.
Se considera como una
amenaza de impacto alto,
debido a que los cambios

3.Clima

x

x

climáticos y las temporadas
de

lluvia

considerablemente

afectan
a

la

producción y distribución
de la organización
Fuente: Autores

7.2.1.6. TABLA 13 Análisis de factores competitivos

FACTORES

Oportunidad Amenaza

COMPETITIVOS

A

M

B

Impacto

JUSTIFICACIÓN

A M B A M B
Es una oportunidad baja
de

1.Desregulación del

x

sector financiero

impacto

medio,

enfocado en la apertura a

x

créditos de financiación
de fácil acceso para la
empresa.
Es una oportunidad alta en

2.mercado
comercial

un impacto relevante, ya

x

x

que posibilita aumentar la
participación

y

el

desarrollo del mercado.

Es una oportunidad de
bajo impacto, ya que le

4.Desarrollo de la
banca de
inversiones

x

x

permite diversificar a la
organización sus fuentes
de

ingresos

inversiones.

mediante

Es una oportunidad baja
con un mismo impacto, se

5.
Internacionalización
del negocio

fundamenta en que se

x

x

aumenta las alternativas
de financiación para la

financiero.

empresa

omitiendo

el

mercado local.

Es una amenaza baja de
alto impacto, ya que una
alta rotación significa una

7.Rotación del

x x

talento Humano

constante capacitación de
personal y extensión de
tiempo

en

actividades

secundarias.

Es una amenaza media de
alto impacto, ya que la
8. Escases en las
materias primas

poca oferta en materia

x

x

primas,

aumenta

los

costos de producción y
precio
mercado.

de

venta

al

Es una amenaza alta, de
impacto medio ya que
esto
8.Nuevos
competidores

significa

reducción

x

x

una
en

participación de mercado
e

intensificación

estrategias
diversificación

de
de
para

aumentar ventas.
Fuente: Autores

8.2.2 Análisis de matriz POAM.

El diagnostico externo realizado para la organización Parqués Artesanales Meta, ha
brindado un panorama parcial de la actualidad del entorno en el cual, la compañía se
desarrolla. Aunque el tamaño de esta organización, permite que los factores no interfieran
en su labor de manera directa, si tiene un grado relevante en que estos pueden afectar o
beneficiarla. Principalmente, Parqués Artesanales Meta, posee un mayor número de
oportunidades a explotar para crecer y fortalecerse comercialmente. La iniciativa del nuevo
gobierno al impulsar a la economía naranja, brinda beneficios de fortalecimiento de
sectores como la artesanía colombiana, adicionalmente, el proceso de paz que se ha logrado
efectuar en el anterior periodo presidencial, trajo consigo una nueva percepción por parte de
consumidores y turistas respecto a la región oriental del país.
Esto beneficio al sector comercial, debido a que aumento el porcentaje de visitantes a estos
lugares, permitiendo que el proyecto logre comercializar sus productos más cerca del taller
de producción, reduciendo el margen de costos incurridos en transporte y distribución.

Añadiendo, se ha abierto la posibilidad de que la demanda de artesanías en la ciudad de
Acacias tome un impulso debido a ser conocida por su turismo y se logre desarrollar un
nuevo mercado al cual entrar. Otra oportunidad recae en el área de globalización de la
información por medios tecnológicos, la expansión de conocimiento y técnicas de trabajo
por medios virtuales, hace que la empresa logre acceder a estudios respecto a procesos
estandarizados con madera, maquinaria que facilite la producción por volumen o la
posibilidad de exhibir la oferta con el manejo de las TICS y penetrar nuevos mercados, que
desconozcan la idea de negocio. El sector comercial, no solo puede ser visto como
sinónimo de competencia y diferenciación. Este puede ser un gran catálogo de potenciales
alianzas estratégicas que permitan expandir el mercado al cual intenta llegar Parqués
Artesanales Meta, en donde se podrían también generar integraciones estratégicas que
fortalezcan su desarrollo comercial.
En este orden de ideas, se analizan también los factores que interfieren negativamente al
proyecto, estas amenazan se resumen en tres pilares de vital importancia, en primer lugar,
el ámbito político y las normativas tributarias juegan un papel de alta relevancia por la
creación de nuevos impuestos, esto logra afectar seriamente la planificación de costos de
producción, reduciendo el margen de ventas y periodo de recuperación de la inversión en el
proyecto. El segundo factor de amenaza, se identifica en los aumentos de gastos en peajes
de transporte de los productos hacia sus clientes. El alza en las tasas de pago por
circulación de las vías departamentales colombianas significa una mayor reducción en la
utilidad de la producción de parqués.
Finalmente, y la mayor amenaza que se logra identificar para la organización, son los
cambios climáticos que afronta la región de los llanos orientales, las tormentas y fenómenos
ambientales retrasan los pedidos por volumen, añadiendo a esto, se corre el riesgo de
deslizamientos en las vías de transporte, donde se imposibilita la entrega a clientes y se
detiene tanto la producción como la generación de ingresos. Estos eventos con llevan una
gran incertidumbre en cuanto a su solución para un normal trabajo y distribución, ya que
son aspectos que no son controlados por ningún organismo estatal.

8.2.3 Análisis PESTEL

Al observar el entorno en el que la organización hace parte como un factor funcional, se
han podido identificar aspectos de diferentes categorías que tienen un grado alto de
interferencia en el desarrollo comercial, a continuación, se analizaran, con el fin de
proponer métodos para explotar estas oportunidades o medidas que se puedan adoptar para
reducir su impacto dentro de la organización. Inicialmente se logra observar que el estado
tiene puestas en marcha un gran número de propuestas y proyectos enfocados en el
fortalecimiento de los sectores comerciales relacionados con la exposición cultural como lo
son las artesanías, una de las más conocidas es la iniciativa de fortalecimiento de la
economía naranja, en donde la producción cultural ha recibido altos beneficios ara su
crecimiento competitivo, sin embargo, acceder a los beneficios de esta propuesta es
complejo debido al tamaño e informalidad del proyecto. En ese orden de ideas, se puede
encontrar un gran apoyo al gremio artesanal, mediante las leyes 590 del 2000, enfocada en
el fomento emprendedor y empresarial para la creación de empresas que reduzcan los
índices de desempleo, improductividad y baja competitividad, y la ley 36 de 1984, a cuál,
acredita al organismo Artesanías de Colombia S.A como el agente reglamentador,
regulador y de acreditación para el gremio artesanal, estableciendo como profesión a esta
práctica manual de creatividad. Al analizar estas iniciativas, se denota que el sector cultural
colombiano es de gran atractivo en los mercados internacionales, ya que, según cifras de
Procolombia, las exportaciones de mercancía artesanal, lograron alcanzar la cifra de 35,9
millones de dólares a países como Japón, Perú, México, España y Ecuador como máximos
mercados interesados en el producto. Adicionalmente, a diferencia del pensamiento
popular, las artesanías no son un mercado micro y temporal según las festividades del año.
Esta industria para el año 2015 estuvo “representando el 15% de la ocupación en el sector
manufacturero, del cual un 70% se dedican de manera exclusiva a esta industria.”
(Procolombia, 2019).
Se presentan oportunidades de crecimiento internacional, mediante mercados como
Expoartesanias, la cual es considerada como la feria cultural y comercial más grande de
Colombia, parte del trabajo realizado por Artesanías de Colombia S.A. organismo de apoyo

para el sector, u organizaciones aliadas como RECON, que destina su razón social en el
asesoramiento, financiamiento y acompañamiento a proyectos emprendedores sociales. O
Interlat, una organización formadora en cursos virtuales para el mayor aprovechamiento de
las herramientas tecnológicas de la actualidad y expandir la cobertura de mercado de
cualquier artesano. No obstante, también se presentan situaciones de cuidado como las
tendencias de consumo actual de mercado. La globalización de la información y la
evolución de la tecnología, no solo permite el acceso a nuevas técnicas de producción y a
acercarnos más entre distintos territorios, sino que, permite la entrada de nuevos
competidores, la reducción de participación en el mercado o el desplazamiento de este tipo
de trabajo manual, por procesos estandarizados que consumen menos tiempo y recursos
para solventar las necesidades del mercado de manera más veloz.

9. Formulación estratégica de la organización Parqués Artesanales Meta.

9.1 Concepto de Formulación estratégica.

La definición de formulación estratégica empresarial, supone el proceso de planificación y
desarrollo de planes de acción que establecen un horizonte en el tiempo para la compañía,
con el fin de lograr resultados óptimos deseados. Según el autor Fred David (2013), la
formulación estratégica eficaz, tiene en consideración factores como formulación,
implementación y evaluación. Este esquema, permite que las empresas que adoptan esta
herramienta fortalezcan su perfil interno y externo, debido a que aborda factores como la
misión, visión, valores corporativos, metas cuantificables, variables del entorno favorables
o desfavorables entre otros.

9.2 Objetivos comerciales.

Se definen como metas de mercadeo dentro de la organización, los cuales establecen la
dirección del área de marketing enfocándose principalmente en el aumento de ventas e
ingresos en la organización, su formulación establece métricas y parámetros de desempeño
en la rentabilidad, satisfacción del cliente y participación en el mercado, para el autor
(Sainz, 2016), estos objetivos puede ser de naturaleza cuantitativa por la necesidad de las
empresas de demostrar logros en cantidades medibles para su posición competitiva o
cualitativos, en donde se acoplan a la realidad del mercado y se enfocan en las variables
que se quieren fortalecer o mitigar. Para Marian Burk, los objetivos son una pieza crítica si
se habla del desarrollo efectivo de la organización y tiene en cuenta factores como el sector
comercial en donde se desarrolla la actividad comercial, el modelo de direccionamiento y el
empleo de recursos por parte de la empresa. “Los directivos de marketing tienen que fijar
los objetivos de marketing y los objetivos financieros como los resultados a conseguir a
corto plazo para llevar hacia la consecución de los fines a más largo plazo.”. (Burk, M,
2004. Pág. 95).



Objetivos de ventas.

-Aumentar las ventas de parques en páginas de comercio online en un 50% para el año 2020.
-Crecer en ventas de parques por canal de distribución tradicional en un 20% para el año
2020.


Objetivos de rentabilidad.

-Reducir los costos de transporte del producto final en un 20% para el año 2020.
-Incrementar el porcentaje de utilidad por unidad de producto vendida en un 15% para el año
2020.



Objetivo de posicionamiento.

-Expandir el catálogo de productos artesanales con el lanzamiento de un nuevo juego
didáctico para el año 2021


Objetivo de penetración de mercado.

-Fortalecer la imagen del producto en el mercado de turistas extranjeros para el año 2021.

CAPÍTULO 2. ANÁLISIS DOFA DE LA ORGANIZACIÓN PARQUÉS
ARTESANALES META

10. Análisis DOFA (TABLA 14)

MATRIZ DOFA
FORTALEZA

DEBILIDADES

1 Fidelización del cliente.

1 Falta de planes estratégicos.

2 Calidad del producto comercial.

2 Sistema de toma de decisiones.

3 Nivel de participación en el mercado.

3 Costos de distribución del producto.

Habilidad técnica en los procesos
4 productivos.

Poco nivel de apalancamiento de la
4 organización.
Falta de integración con otras áreas

5 Diseño creativo de la oferta.

5 funcionales.
Ausentismo administrativo en el horario

6 Alta experiencia en el mercado.

6 laboral.

7 Se cuenta con una página web oficial.

7 Falta de índices de desempeño.

OPORTUNIDAD

AMENAZA

1 Desarrollo de la paz social en la región.

1 Comportamiento al alza de la inflación.

2 Uso de sistemas de telecomunicaciones.

2 Apertura económica internacional.

Innovación tecnológica en herramientas
3 de producción.

3 Creación de nuevos impuestos.

4 Globalización de la información.

4 Altos índices de desempleo en la población.

5 Ubicación geográfica de la empresa.

5 Política salarial.

Ferias y festividades de apropiación
6 cultural.

Cambios climáticos (fenómenos, temporadas
6 de lluvias, desastres naturales)
Entrada de nuevos competidores en el

7 Registro legal del gremio artesanal.

7 mercado.
Fuente: Autores

CAPÍTULO 3. CRUCE PARA LA CREACIÓN DE ESTRATEGIAS, (FO-FA-DODA) PARA PROYECTO PARQUÉS ARTESANALES META.

10.1 Cruce estratégico

Este proceso estratégico permite a la organización la clasificación de factores internos y
externos por el grado de relación o beneficio que estos puedan suponer en mayor medida si
son combinados, esta actividad da como resultado la generación de estrategias en función a
las características de la necesidad que posee la organización. Para Fred David “las
estrategias dependerán las ventajas competitivas a largo plazo. Para bien o para mal, las
decisiones estratégicas traen consecuencias multifuncionales importantes y efectos
duraderos en una organización”. (David, 2013, pág. 6).

Formular estos planes de acción, trae consigo la mejor visualización del horizonte objetivo
de la empresa y la forma en la cual se pueden cumplir estas metas mediante el planteamiento
de actividades específicas. Los autores Koontz, Weihrich & Cannice, en su libro
administracion, una perspectiva global y empresarial, definen a la estrategia o plan de accion
como “la determinación de la misión (o el propósito fundamental) y los objetivos básicos a
largo plazo de una empresa, seguidos de la adopción de cursos de acción y la asignación de
los recursos necesarios para alcanzar las metas” (Koontz, Weihrich & Cannice, 2012. Pag
130).
Estos autores tambien exponen el enfoque al cual se encamina cada tipo de estrategia:


FO (Estrategia Ofensiva): Explota las ventajas competitivas ante competidores.



FA (Estrategia Reactiva): Mitigan las situaciones externas que afectan a la organización
por medio de las cualidades internas.



DO (Estrategia Adaptativa): Mejora las debilidades de la organización basándose en la
explotación de oportunidades del entorno.



DA (Estrategia Defensiva): Disminuye el riesgo del impacto de factores externos en el
mercado.

10.1.1 TABLA 15. Estrategias F.O.
FORTALEZA

OPORTUNIDAD

ESTRATEGIA

Se cuenta con una

Uso de sistemas de

Fortalecer la relación cliente-empresa

página web oficial.

telecomunicaciones.

mediante el marketing digital.

Nivel de participación

Ubicación geográfica

Diversificar la oferta de la empresa,

en el mercado.

de la empresa.

enfocándose en la cultura llanera.

Alta experiencia en el

Registro legal del

Formalizar la razón social de la organización

mercado.

gremio artesanal.

ante el organismo de control del gremio.

Calidad del producto

Ferias y festividades de

comercial.

apropiación cultural.

Aumentar la participación en el mercado al
incursionar en la comercialización durante
festivales y ferias del llano.

Fuente: Autores

10.1.2 TABLA 16. Estrategias F.A.
FORTALEZA

AMENAZA

ESTRATEGIA

Nivel de participación

Comportamiento al alza

en el mercado.

de la inflación.

Implementar un modelo económico a escala
que permita vender mayor volumen
reduciendo costos y precio al mercado.

Entrada de nuevos

Crear un sistema de bonos, descuentos y

competidores en el

promociones con el fin de posicionar aún más

mercado.

la marca en el consumidor.

Altos índices de

Desarrollar un modelo productivo de

desempleo en la

liderazgo en costos para afrontar los bajos

población.

ingresos por la situación.

Cambios climáticos

Establecer temporadas de alta producción y

Alta experiencia en el

(fenómenos,

almacenamiento de inventario final, para

mercado.

temporadas de lluvias,

sobrellevar las incertidumbres relacionadas

desastres naturales)

con paros productivos por el clima.

Fidelización del cliente.

Habilidad técnica en los
procesos productivos.

Fuente: Autores

10.1.3 TABLA 17. Estrategias D.O.
DEBILIDAD

OPORTUNIDAD

Falta de planes

Globalización de la

estratégicos.

información.

Costos de distribución

Desarrollo de la paz

del producto.

social en la región.

Falta de integración con

Registro legal del

otras áreas funcionales.

gremio artesanal.

Falta de índices de
desempeño.

Capacitar el área administrativa en el uso de
herramientas de planeación y formulación
estratégica.

Innovación tecnológica
en herramientas de
producción.

ESTRATEGIA

Investigar la demanda en el aumento de
turistas en la región y expandir el mercado
objetivo.
Capacitar el área directiva en principios
administrativos y de procesos, ofertados por
el portal.
Invertir en software de registro y control de
inventarios para medir la productividad.

Fuente: Autores

10.1.4 TABLA 18. Estrategias D.A.
DEBILIDAD

AMENAZA

ESRATEGIA

Falta de planes

Comportamiento al alza

Extender los plazos de pago con proveedores

estratégicos.

de la inflación.

mientras se generan ingresos por ventas.

Entrada de nuevos

Generar alianzas estratégicas con

competidores en el

transportistas que reduzcan los costos para

mercado.

lograr ser más competitivos en precios.

Costos de distribución
del producto.

Sistema de toma de

Apertura económica

decisiones.

internacional.

Investigar los convenios comerciales
internacionales, para expandir la
participación de mercado de la organización.
Estructurar las áreas funcionales del

Falta de integración con
otras áreas funcionales.

Política salarial.

proyecto con el fin de conocer el personal
necesario para su funcionamiento y no
generar excesos en costos.

Fuente: Autores

CAPÍTULO 4. ESTRATEGIAS Y TÁCTICAS ENFOCADAS EN EL
MEJORAMIENTO INTERNO Y POSICIONAMIENTO EN EL MERCADO
PROYECTO PARQUÉS ARTESANALES META.
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Estrategias y tácticas para la organización Parqués Artesanales Meta.

11.1 Estrategias ofensivas:



Fortalecer la relación cliente-empresa mediante el marketing digital.
TACTICA: Reapertura y publicidad de la página web de la compañía, en donde se
encuentran los distintos portales de comercialización del producto, sus características y
permita consolidar el canal de comunicación con el cliente.



Diversificar la oferta de la empresa, enfocándose en la cultura llanera.
TACTICA: La gerente debe observar el entorno de las artesanías asistiendo a eventos y
ferias para conocer la nueva demanda de productos hechos a mano y exponer su
propuesta con el fin de conocer la respuesta del mercado.



Formalizar la razón social de la organización ante el organismo de control del gremio.
TACTICA: Solicitar ante el ente controlador del gremio, la documentación y requisitos
para acceder a los beneficios que promueve en este mercado. Adicionalmente, legalizar
su actividad comercial ante la cámara de comercio de la región.



Aumentar la participación en el mercado al incursionar en la comercialización durante
festivales y ferias del llano.
TACTICA: Conocer las fechas y temporadas de conmemoración y festivales en la
región del llano, para contactar a los distintos vendedores de artesanías que participan
en estos eventos, promocionar el producto y acrecentar el porcentaje de posibles
clientes.

11.2 Estrategias reactivas:



Implementar un modelo económico a escala que permita vender mayor volumen
reduciendo costos y precio al mercado.
TACTICA: La empresa Parques Artesanales Meta, debe estudiar las distintas
alternativas en cuanto a materias primas e insumos de proveedores en el sector y
comparar las opciones de mercado que le generen menos costos de producción.



Crear un sistema de bonos, descuentos y promociones con el fin de posicionar aún más
la marca en el consumidor.
TACTICA: La organización debe realizar una inversión cercana a un 15% de su
producción final y destinarla a sorteos, promociones de compra o descuentos para
aumentar su posicionamiento.



Desarrollar un modelo productivo de liderazgo en costos para afrontar los bajos
ingresos por la situación.
TACTICA: Contratar un servicio de consultoría en ingeniería de producción, que
diseñe y sugiera un modelo de procesos estandarizados que reduzcan los cuellos de
botella, desperdicio de insumos y mala inversión del tiempo de la mano de obra.



Establecer temporadas de alta producción y almacenamiento de inventario final, para
sobrellevar las incertidumbres relacionadas con paros productivos por el clima.
TACTICA: Redistribución de la maquinaria y áreas de trabajo para la apertura de una
nueva sección, destinada al almacenamiento de producto terminado que no puede ser
transportado por condiciones ajenas al proyecto.

11.3 Estrategias adaptativas:



Capacitar el área administrativa en el uso de herramientas de planeación y formulación
estratégica.
TACTICA: Inscripción en cursos gratuitos en plataformas virtuales enfocados en la
práctica administrativa y la toma de decisiones gerenciales, lo que permita conocer un
poco más el mercado al cual está ligada la organización.



Investigar la demanda en el aumento de turistas en la región y expandir el mercado
objetivo.
TACTICA: Encuestar en eventos artesanales a los turistas nacionales y extranjeros
para analizar los productos que más llaman su atención, aspectos relevantes durante la
compra o que opciones no ven aun en el mercado que tendrían potencial.



Capacitar el área directiva en principios administrativos y de procesos, ofertados por el
portal.
TACTICA: Registro en el portal nacional de artesanías de Colombia, quien brinda
apoyo, educación y herramientas publicitarias y de comercialización a las empresas de
artesanos.



Invertir en software de registro y control de inventarios para medir la productividad.
TACTICA: Contratación de un asesoramiento contable que ofrezca distintas
alternativas virtuales para el registro de inventarios, recursos y ventas que permitan un
mejor control de los procesos en la organización y reduzca la incertidumbre en cuanto a
los costos que se generan.

11.4 Estrategias defensivas:



Extender los plazos de pago con proveedores mientras se generan ingresos por ventas.

TACTICA: Generación de convenios con los proveedores de la organización con el fin
de ampliar los plazos de pago sin que se generen altos costos en intereses con el fin de
recuperar un mayor porcentaje de ingresos por la venta de producto.



Generar alianzas estratégicas con transportistas que reduzcan los costos para lograr ser
más competitivos en precios.
TACTICA: Expandir las alternativas de transporte del producto, ya que la empresa
solo cuenta con la oferta de los buses intermunicipales que incurren en altos costos,
acceder al contacto de transportadores de otro tipo.



Investigar los convenios comerciales internacionales, para expandir la participación de
mercado de la organización.
TACTICA: Estudiar los foros y convenciones que realiza la organización artesanías de
Colombia, quienes impulsan las propuestas de exportación o realizan convenios de
intercambio comercial, abriendo la posibilidad de expandir el mercado.



Estructurar las áreas funcionales del proyecto con el fin de conocer el personal
necesario para su funcionamiento y no generar excesos en costos.
TACTICA: Definir los tipos de cargos necesarios para el funcionamiento del proyecto,
la necesidad de cada área funcional, los requerimientos del personal para cumplir con la
demanda productiva, y la generación de indicadores de desempeño que permitan la
evaluación en valores de eficiencia.
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Programa de acciones, presupuesto y mecanismos de control (TABLA 19)

Estrategia
Fortalecer la relación cliente-

No.
1

1 empresa mediante el marketing

2

Actividades

Responsable Presupuesto

Publicación del producto en portales gratuitos de
comercio.

digital.

2

Diseño de la página web, con dominio propio.

Diversificar la oferta de la

3

Análisis de la demanda en ferias artesanales.

1-2 meses

Área de
marketing

Anual

4

5

$0

Entrevista a posibles clientes para recolectar
información del mercado.

3 meses

marketing

6

3 organización ante el organismo
de control del gremio.

asociar la empresa dentro del gremio.

costos de legalización de una persona jurídica.

Área
administrativa

(Con cuantía), Matricula persona jurídica,
Formulario de registro mercantil

8

$0

Consulta ante la cámara de comercio, sobre los

Constitución de Sociedad, Impuesto de registro
7

$ 25.000

Consulta en el portal web los requerimientos para
1 mes

Formalizar la razón social de la

$0

Área de

empresa, enfocándose en la
cultura llanera.

Plazo

Preparación de la documentación legal de la
empresa.

semestre

$ 300.000

Investigación ante la oficina de turismo de la
Aumentar la participación en el
4

9

alcaldía de Acacias, Meta para conocer las fechas

mercado al incursionar en la

de ferias y fiestas.

comercialización durante

Investigación sobre asociación y/o permisos

festivales y ferias del llano.

10

$0
Anual

Área de
marketing

requeridos para comercializar artesanías en

según evento

eventos públicos especiales
11

Estudio del gremio de proveedores de insumos en
la región del meta
Análisis de los productos sustitutos que se

Implementar un modelo

12

económico a escala que

trimestral

encuentran en el mercado y que logran suplir la

Área de

producción.

marketing /

5 permita vender mayor volumen
reduciendo costos y precio al

13

mercado.
14

$ 150.000

Contratación de asesoría en procesos
estandarizados y reorganización del área de trabajo
Generación de nuevos suvenires a partir de los
residuos de la producción principal.

Área de
anual

producción.

Mensual

$ 100.000

$ 30.000

Crear un sistema de bonos,
6

descuentos y promociones con
el fin de posicionar aún más la
marca en el consumidor.

15

Separación de un 15% del producto terminado con
fines de promoción, descuentos o sorteos.

Anual

Área de
marketing

$ 800.000

Desarrollar un modelo
7

productivo de liderazgo en

Desarrollo del producto, generando un valor
16

Establecer temporadas de alta

17

18

producción y almacenamiento
8

Adopción de insumos sustitutos de la madera con
bajo costo.
Ampliación de lugar de trabajo para la creación de
un espacio de almacenamiento.

Área de

Trimestral

$ 250.000

Permanente

$ 100.000
Área de

sobrellevar las incertidumbres

costo.

producción

relacionadas con paros

Búsqueda de nuevos comerciantes de artesanías en

19

herramientas de planeación y

$0

Semestral
20

Capacitar el área
administrativa en el uso de

$ 50.000

producción

Investigación de alternativas de transporte de bajo

de inventario final, para

productivos por el clima.

9

Anual

mayor (niños, adolescentes).

costos para afrontar los bajos
ingresos por la situación.

agregado que llame la atención de un mercado

$ 150.000

los alrededores de la zona de producción.
Consulta de cursos virtuales en plataformas como

21

el SENA, enfocados en prácticas administrativas

Anual

para formación.

formulación estratégica.

Área
administrativa

$0

Análisis a través de redes sociales con el uso de
Investigar la demanda en el
10

22

encuestas para conocer qué productos pueden ser

aumento de turistas en la

una oportunidad explotable en el mercado.

región y expandir el mercado

Encuestar a los clientes provenientes de otras

objetivo.

$0
Semestral

23

regiones, para conocer el recibimiento del
producto.

Área de
marketing
$ 25.000

Entrevista a turista consumidores sobre las
24

características que tienen mayor relevancia en su
compra

Capacitar el área directiva en
11

25

Colombia.

Permanente

principios administrativos y de

Área

procesos, ofertados por el
portal.

26

27

y control de inventarios para

Consulta de las ayudas y beneficios que ofrecen a
pequeños comerciantes artesanales.

administrativa
Semestral

Asesoramiento con un profesional contable
especialista en software de registro y control

28

Evaluación de las distintas ofertas virtuales con
base a la necesidad y producción.

5 años

medir la productividad.
29

Extender los plazos de pago
13

30

marketing
A convenir
según la

y materias de trabajo.

decisión.

Establecer plazos de pago con proveedores más
extensos
anual

31

Área de

Adquisición del software de control de inventarios

con proveedores mientras se
generan ingresos por ventas.

$0

$0

Invertir en software de registro
12

Registro en el portal nacional de artesanías de

Reducir los días en mora que pueden estar los
deudores de la empresa.

Área
financiera

$0

Generar alianzas estratégicas
14

con transportistas que reduzcan
los costos para lograr ser más

32

Contrato con empresas de transporte, que permitan
un precio más accesible y reduzca costos.

Mensual

Área

dependiente

administrativa del acuerdo.

competitivos en precios.
Investigación en el portal principal de la empresa
Investigar los convenios
15

33

Artesanías de Colombia acerca de las propuestas

comerciales internacionales,

de mercado con el exterior.

para expandir la participación

Investigación de las exposiciones artesanía a nivel

de mercado de la organización.

Trimestral
34

Área de
marketing

$ 100.000

nacional de esta organización para participar con
el producto.

Estructurar las áreas

35

funcionales del proyecto con el
16

fin de conocer el personal
necesario para su

36

funcionamiento y no generar
excesos en costos.

37

Definir el organigrama más eficiente para la
organización.
Describir los cargos y los requerimientos
necesarios para cumplir con este puesto.
Adopción de contratación por turnos y/o cantidad
producida.
Fuente: Elaboración propia

Anual

Área
administrativa

$0

13. Relación costo-beneficio del presupuesto planeado.

Al observar la tabla presupuestal y el enfoque objetivo de esta propuesta de plan
estratégico, se analiza que el costo beneficio que puede traer la implementación de las
sugerencias y puesta en práctica de las estrategias recomendadas en el documento,
evidenciaran un aumento en su posicionamiento en el mercado objetivo y aumento en el
porcentaje de sus ventas, esto fundamentado en que, el presupuesto estipulado para el
mejoramiento empresarial de la organización, es una inversión financiera aproximada de 2
millones de pesos, destinada en el fortalecimiento del área de marketing y para la
producción de parqués que sirvan como incentivo de compra mediante la estrategia de
sorteos, promociones y descuentos.
Considerando que esta inversión, puede distribuirse en lapsos de tiempo dentro de un
periodo determinado, lo cual posibilita que la empresa no deba hacer un gran aporte de
capital de manera inmediata. Su distribución en el tiempo permite que la implementación
de las estrategias de marketing y fortalecimiento interno se adapten de mejor manera al
modelo de trabajo que emplea la señora Ruth Stella Martínez, y la identidad colectiva que
representa su empresa. No obstante, no es recomendable el inicio de este plan de
mejoramiento durante el periodo de confinamiento y aislamiento social, debido a que los
mercados económicos han sufrido una decaída en su demanda y nivel de consumo de
artesanías en madera. Por ello, se considera viable la ejecución de las estrategias
propuestas, una vez finalizado el periodo de emergencia sanitaria decretado por el estado.
Ya que le permitirá retomar el posicionamiento de la marca en los mercados de artesanías.
Una inversión monetaria en este momento puede no resultar fructífera para el desarrollo
económico del proyecto, por otro lado, si es factible la reinversión interna de los aspectos
que brindan la identidad de la organización, como su visión, misión, valores corporativos y
análisis de su valor agregado y diferencial ante la competencia del sector de las artesanías y
juegos didácticos en madera.

14. Conclusiones.

Mediante la realización del estudio investigativo en la organización Parques Artesanales
Meta, con el fin de desarrollar una propuesta de planeación estratégica que resolviera al
realizar un análisis de carácter descriptivo, los factores internos y externos más influyentes,
las distintas falencias administrativas y problemáticas que poseía la empresa. Esta
investigación resuelve el problema central de la propuesta, la cual se centra en la
formulación de estrategias en los distintos plazos a convenir para la supervivencia y
posicionamiento del proyecto en su sector comercial. Los objetivos planteados permitieron
la identificación y clasificación de fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que a
continuación serán explicadas:
Se evidencio mediante el uso de las herramientas de diagnóstico empresarial Matriz PCI
(Perfil de capacidad interna), Matriz POAM (Perfil de Oportunidades y Amenazas del
Medio), la herramienta para la identificación de factores externos PESTEL (políticos,
económicos, socio-culturales, tecnológicos, ecológicos y legales) y la herramienta de
análisis para modelos de negocio CANVAS, que la organización tiene una alta fortaleza en
el valor agregado que posee su producto, debido a que es un diseño creativo en el cual, se
emplean materiales naturales de alta calidad con un grado de trabajo manual de alta calidad,
ligado a un juego tradicional en el hogar colombiano, que también genera un alto agrado a
turistas extranjeros que desean viajar a sus respectivos países con un suvenir cultural. Esto,
combinado con sus años de experiencia en el mercado ha permitido que el proyecto tenga
una participación fuerte en el mercado de artesanías, haciendo que su clientela haya
desarrollado una fidelización con los parques comercializados por la señora Ruth Stella
Martínez Torres. Adicionalmente, se pudo observar que los precios que establece la
empresa a los distintos puntos de comercio son bastante competitivos frente a sus
competidores directos, ya que al analizar la variable calidad-precio, la competencia recurre
a materiales de producción poco llamativos y descuida su estándar de calidad, en un intento
de optar por una economía a escala;

En las debilidades que se identificaron dentro de la investigación, se encuentra que la
organización en su vida comercial se ha mantenido gracias a prácticas empíricas cuyo
horizonte objetivo en el tiempo no está establecido claramente. La gerente del proyecto no
tiene conocimiento en teorías administrativas o el uso de herramientas enfocadas en la
generación de estrategias que le permitan delimitar su mercado, generar una identidad a su
organización y permitirle proyectarse en el tiempo para desarrollar y expandir su idea de
negocio, dentro de los factores que hacen falta para un óptimo progreso se encuentra el
establecimiento de índices de desempeño, delimitación de áreas funcionales, planes de
acción para la toma de decisiones e incursión en modelos de marketing online de bajo
costo.
En el ámbito externo, se evidencio que el mercado de artesanías en donde se encuentra el
taller de producción no se encuentra bien estudiado por lo cual puede estar
desaprovechándose un mercado que no incurre en altos costos de transporte, adicional a
ello, la organización de artesanías de Colombia es un portal que apoya a los pequeños
comerciantes en la venta de sus productos, brinda capacitación en procesos y asesoramiento
administrativo. Las amenazas que se lograron clasificar se enfocan en los cambios que
presenta la economía colombiana por sus alzas en los precios de la canasta familiar y la
inflación en las materias primas, acompañado a la alta variabilidad del clima que se
presenta en la región lo cual afecta la distribución del producto. Este proceso de diagnóstico
facilito la metodología de formulación de estrategias a partir la recopilación de información
en la matriz DOFA (debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas), la cual permite
realizar cruce de factores internos y externos que minorasen los impactos negativos y
permitan explotar en mayor medida los valores agregados. Al observar las necesidades de
la empresa, se generaron distintos planes de acción cuyos objetivos se centran en la
reducción de costos, expansión y desarrollo del mercado. Las distintas estrategias para la
supervivencia y fortalecimiento en el posicionamiento de la organización Parques
Artesanales Meta.

15. Recomendaciones.

A partir de la propuesta del plan estratégico se hacen las siguientes recomendaciones para
la organización Parques Artesanales Meta.


Se recomienda a la señora Ruth Stella Martínez Torres, gerente de la organización el
análisis e implementación de las distintas estrategias propuestas en la investigación a
partir de la observación y diagnóstico de su proyecto, según las necesidades que ella
crea más convenientes a solucionar en el corto, mediano y largo plazo.



Es importante el fortalecimiento de sus áreas administrativas, las cuales son el pilar de
mayor importancia en su empresa para los factores de desarrollo, crecimiento y
posicionamiento. El proceso de planeación estratégica permite el conocimiento de la
empresa desde distintos puntos de vista, lo cual permite generar una identidad común
que mejora el compromiso y deslumbra de manera más sencilla el horizonte objetivo al
cual se quiere llegar en el futuro.



Desarrollar su modelo de marketing virtual de bajo costo a partir de la expansión de los
canales de publicidad y comunicación con sus clientes como lo son: el manejo de redes
sociales para la empresa, fortalecimiento y divulgación de la página web oficial del
proyecto y registro en portales de comercio virtual (B2B, B2C, C2C).



Constante actualización y análisis del entorno de la empresa, mediante las herramientas
empleadas en este plan estratégico, lo cual le facilite la formulación de estrategias que
le permitan responder de manera más eficaz a los cambios a los cuales no está exenta la
empresa.



Se sugiere la exploración de nuevos mercados artesanales que se encuentren cerca al
taller de producción de la organización, lo cual permita una reducción en sus costos más
elevados.



Por último, capacitar a los integrantes de la empresa con la información recolectada en
este documento investigativo para fortalecer el compromiso y la cultura robusta que se
presenta en el ámbito laboral, enfocando los esfuerzos conjuntos en objetivos comunes.
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Anexos.

TABLA 20. Grafica modelo CANVAS.

MODELO CANVAS

ORGANIZACIÓN:

PARQUÉS ARTESANALES META.
RELACION CON LOS

SEGMENTO DE

CLIENTES:

CLENTES:

SOCIOS CLAVE:

ACTIVIDADES CLAVE:

PROPUESTA DE VALOR:

Gremio de artesanos

Corte de la materia prima

Ofrecemos a nuestros clientes

La atención que recibe el cliente

del sector

Ensamble de piezas

una nueva forma de divertirse

es personalizada y no contiene

Pintado, pirograbado y

con un juego de mesa tradicional

filtros de comunicación para

lacado

en la cultura colombiana como

Comerciantes
minoristas

Galerías de artesanías

lograr comunicarse con la gerente Tiendas de recuerdos

Empaquetado y distribución lo es el parqués. Esta idea busca

debido al tamaño de la empresa y

mantener y expandir tradiciones

compromiso con su trabajo. Este

familiares como el reunirse para puede comunicarse mediante redes
divertirse y socializar en

sociales, llamadas telefónicas o

momentos de esparcimiento,

personalmente en el momento de

para ello se renovó su diseño

la distribución del producto.

RECUSOS CLAVE:

clásico por algo más innovador,

CANALES:

Proveedores de madera

Taller de producción

de mayor nivel de calidad por su

del sector

Redes sociales

producción a mano.

Gobierno local

Marketing digital

Página web

Consumidores
extranjeros que
buscan recuerdos de
la cultura del país

Talleres de carpintería

Maquinaria de corte

Establecimientos de
Canal directo

Conocimiento en el manejo

del sector

Ferreterías del sector

venta de juegos de

de maderas

azar

Equipo de pintura y

Establecimientos de

pirograbado

ESTRUCTURA DE
COSTOS:
Planos
de diseño del
Entidades financieras
producto
Pago de arriendo del taller

Aplicación de comercialización
FUENTES DEC2C,
INGRESO:
C2B

souvenirs

colombianos
Venta y distribución física de parqués a negocios comerciales

Pago de nomina
Pago de servicios públicos
Comercialización vía online
Adquisición de insumos y materias primas
Transporte del producto

comercialización de

Comercialización en ferias artesanales
Fuente: Elaboración propia

TABLA 21. PESTEL

Basándose en la información obtenida anteriormente, se procede a realizar la herramienta
PESTEL (políticos, económicos, socio-culturales, tecnológicos, ecológicos y legales) para la
organización Parques Artesanales Meta.

FACTORES

DESCRIPCION

FUENTE

Político-

Ley 36 de 1984, en la cual se reconoce, reglamenta y

https://www.funcionpublic

legal

acredita la profesión de artesano como el trabajo

a.gov.co/eva/gestornormati

manual, en el cual, el individuo dispone sus

vo/norma.php?i=66145

conocimientos, capacidades técnicas, innovadoras y
artísticas, dentro de un proceso de producción.
oficializando al organismo Artesanías de Colombia
S.A. como agente acreditador, capacitador y regulador
de la actividad en Colombia.

Ley 397 de 1997, define los principios fundamentales

https://www.funcionpublic

que representan el patrimonio cultural en la

a.gov.co/eva/gestornormati

construcción social y el `papel que desarrolla el
Estado, al impulsar y estimular los proyectos y
manifestaciones culturales, reconociendo y respetando
la diversidad y variedad cultural de sus habitantes, y de
sus actividades artesanales que reflejan su cultura, su
reconocimiento, aprovechamiento y protección.

vo/norma.php?i=337

Ley 590 del 2000, enfocada en el fomento para la

http://www.secretariasenad

creación y desarrollo de empresa de tamaño micro,

o.gov.co/senado/basedoc/le

pequeña o mediana, considerando los beneficios de

y_0590_2000.html

generación de empleo, desarrollo regional y
fortalecimiento de los sectores a base de proyectos de
emprendimiento
Plan Decenal de Cultura 2001-2010, es una evaluación

http://www.mincultura.gov

nacional enfocada en el desarrollo de sectores

.co/areas/fomento-

culturales, posicionamiento de estas prácticas con base

regional/noticias/Paginas/2
009-10-06_27526.aspx

en la sostenibilidad social y su aporte a la
consolidación cultural de la región
Documento CONPES 3884, expone planes de acción,

https://colaboracion.dnp.go

cuyo objetivo es la transformación productiva y el

v.co/CDT/Conpes/Econ%

mejoramiento basado en la sostenibilidad y

C3%B3micos/3484.pdf

competitividad de las organizaciones micro y Pymes.
enfocándose en la generación de ingresos y empleo de
calidad para la población, adicionalmente, abrir estas
propuestas a mercados internacionales.
Económico

El sector artesanal en Colombia, ha logrado generar

http://www.procolombia.c

oportunidades en el mercado laboral para alrededor de

o/compradores/es/explore-

350,000 habitantes, encontrando en este sector
manufacturero su base de ingresos, en este mismo, la
actividad artesanal representa un 15% del total de
fuerza productiva. adicionalmente, presenta un alto
potencial de crecimiento comercial por su nivel
innovador y calidad en el trabajo a mano

oportunidades/sectorartesanal

Colombia exportó mercancía artesanal en el año 2015

http://www.procolombia.c

por $35,9 millones de dólares a diferentes mercados

o/compradores/es/exploreoportunidades/sector-

internacionales como Japón, Perú, México, España

artesanal

entre otros. Este sector tiene consideraciones de alto
potencial en cuanto a la demanda de sus productos
culturales a distintos lugares del mundo.
Oportunidad que tienen los artesanos de llegar a
nuevos mercados mediante Expo artesanías, la feria

https://expoartesanias.com/
es

más grande de artesanías y productos culturales de
Colombia, es una exaltación del trabajo de los
artesanos y artistas que construyen con sus manos las
tradiciones y la identidad de un país.
Gracias al convenio interadministrativo ADC-2019-

http://artesaniasdecolombia

250 firmado entre la Secretaría Distrital de Desarrollo

.com.co/PortalAC/Noticia/

Económico, el Instituto Distrital de Turismo y

bogota-artesanal2019_13561

Artesanías de Colombia, los artesanos se beneficiarán
del proyecto: “Fortalecimiento del sector artesanal, la
identidad y fomento de la cultura turística en la ciudad
de Bogotá D. C., 2019”.
“Este Gobierno ha volcado sus esfuerzos a impulsar a

https://id.presidencia.gov.c

los empresarios de la Economía Naranja para que se

o/Paginas/prensa/2019/190

conviertan en protagonistas del crecimiento del país”,

319-Mincomercio-yArtesanias-de-Colombia-

aseguró el Ministro de Comercio, Industria y Turismo,

respaldaran-con-mas-de-

José Manuel Restrepo, iniciativa de inversión en el

5600-millones-a-7-mil-

ecosistema artesanal

artesanos.aspx

Social

Organizaciones impulsadoras, que le apuestan al

https://www.reconcolombi

emprendimiento social, un agente de desarrollo en

a.org/

Colombia. RECON busca transformar al país al
identificar, visibilizar y fortalecer iniciativas de
emprendimiento social.
El proceso completo que conlleva la descendencia

https://www.fes-

cultural enmarcada en la artesanía se está reinventando

sociologia.com/files/congr

de la mano de jóvenes, así como de maestros

ess/12/papers/3519.pdf

artesanos, que, con su frescura y osadía, la están
convirtiendo en un laboratorio de experiencias
sensoriales, emocionales y simbólicas.
La UNESCO (Organización de las Naciones Unidas

https://www.fes-

para la Educación, la Ciencia y la Cultura). define el

sociologia.com/files/congr

concepto de artesanías, como una de las formas que

ess/12/papers/3519.pdf

asume la cultura
tradicional y popular para representar el conjunto de
creación de una comunidad cultural.
La nueva tendencia consumista e innovadora avanza a

https://www.senalcolombia

gran escala debido a su potencial económico, debido a

.tv/es-cierto-que-la-

ello el crecimiento de la industria y la estandarización

industria-destruye-losartesanos

de procesos, antes técnicos de los artesanos han hecho
que se vean desplazados en los mercados
El Festival Nacional de la Canción y Torneo

https://www.colombia.com

Internacional del Joropo, permite el esparcimiento de

/turismo/ferias-y-

la cultura regional, no solo en cuanto a bailes, sino a la
artesanía llanera

fiestas/torneointernacional-del-joropode-villavicencio/

Tecnológico

Interlat, un aliado muy importante para Artesanías de

http://artesaniasdecolombia

Colombia, se ha logrado entregar becas tanto

.com.co/PortalAC/Noticia/

presenciales como virtuales para que los artesanos se

artesanos-que-aprovechanoportunidades_5130

capaciten y puedan convertirse en artesanos digitales
que sacan provecho de las tecnologías de información
y comunicación para fortalecer su negocio artesanal.
Eurosierras, es uno de los proveedores colombianos

http://www.eurosierras.co

más actualizados en cuanto a tecnología e innovación

m/

en herramientas para el manejo de maderas
Software de diseño de productos a base de madera,

https://ligno3d-

(www.ligno3d.com) es un programa de estructuración

designer.software.informer

de figuras en tres dimensiones para crear esculturas de

.com/

madera.
Oportunidad de expandir el mercado objetivo mediante

https://es.wix.com/

el desarrollo de una página web gratuita, de libre
diseño
Integración de la idea de negocio a portales de

Artesanum

comercialización online o plataformas de venta en

(www.artesanum.com)

línea:

Etsy (www.etsy.com).
Artesanio
(http://artesanio.com/)
Lanoa
(http://www.lanoa.com/)
Uniccos
(www.uniccos.com )
Dawanda
(http://en.dawanda.com/)
My Crafty Closet
(www.mycraftycloset.com)
Artfire (www.artfire.com )

Ecológico

La herramienta denominada rodillo veteador, cumple

https://listado.mercadolibre

la función de pintar sobre los materiales sustitutos de

.com.co/rodillo-veteador-

madera su característica veta, lo cual reduce el

madera

consumo de madera como materia prima y la
deforestación que esto conlleva
La teca, una de las maderas más valiosas del mundo,

https://www.dinero.com/ed

se ha venido constituyendo en uno de los negocios más

icion-

interesantes del sector reforestado en Colombia.

impresa/negocios/articulo/
un-negocio-maderareal/22173

El ministerio de Ambiente y Desarrollo Sostenible

http://artesaniasdecolombia

creó el sello Ambiental Colombiano "SAC", buscando

.com.co/PortalAC/Noticia/

que el sector productivo y sector artesanal, puedan
entregar productos cuyo impacto ambiental negativo

artesanos-pueden-haceruso-del-sello-ambientalcolombiano_4519

sea mínimo, su obtención es de forma voluntaria
Esta apuesta del Gobierno Nacional es una estrategia

https://www.colciencias.go

para fomentar el uso sostenible de la biodiversidad en

v.co/sala_de_prensa/los-

procesos productivos competitivos y sostenibles
vinculados a las categorías de producto de los negocios
verdes y al mismo tiempo competir en un mercado
nacional e internacional que demanda productos
sostenibles.
Fuente: Elaboración propia

negocios-verdes-impulsanel-desarrollo-colombia

Grafica 17. Taller de producción. Fuente: elaboración propia de los integrantes .

Grafica 18. Producto terminado en sus diferentes presentaciones. Fuente: elaboración propia de los
integrantes.

Grafica 19. Página web oficial de la organización Parques Artesanales Meta. Fuente: elaboración propia

Grafica 20. Tienda virtual de la organización Parques Artesanales Meta. Fuente: elaboración propia

ANEXO 1. ENCUESTA A CLIENTES.

ANEXO 2. ENCUESTA A CLIENTES.

ANEXO 3. ENCUESTA A EMPLEADOS.

ANEXO 4. ENCUESTA A EMPLEADOS.

ANEXO 5. ENCUESTA A EMPLEADOS.

